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PLAN DE  NEGOCIOS  PARA LA“CREACIÒN DE UNA MICROEMPRESA 
COMERCIALIZADORA DE FRUTAS Y VERDURAS 
 EN EL VALLE DE LOS CHILLOS” 
 
Actualmente, las pequeñas medianas y grandes empresas de la ciudad de 
Sangolqui del Cantón Rumiñahui buscan transmitir información de sus servicios y 
productos a sus clientes, de manera constante, mientras se monitorean los 
cambios en los gustos y preferencias de sus consumidores, ya sea para aumentar 
sus niveles de demanda, para mejorar la calidad en sus productos o servicios, o 
simplemente para aumentar su rentabilidad en ambientes competitivos.  
 
Para cumplir con los requerimientos de este sector, surge la idea de crear la 
microempresa PLAN DE  NEGOCIOS  PARA LA “CREACIÒN DE UNA 
MICROEMPRESA COMERCIALIZADORA DE FRUTAS Y VERDURAS EN EL 
VALLE DE LOS CHILLOS” , que brinde a sus clientes servicios especializados e 
innovadores a precios accesibles, que se valdrán de la atención y satisfacción del 
cliente para cumplir con la satisfacción del cliente. Se ubicará en un sector que le 
permita mantener una comunicación constante, y disponer de los recursos 













PLAN OF BUSINESS FOR THE"CREATION OF A MICROEMPRESA 
COMERCIALIZADORA OF FRUITS AND VEGETABLES IN THE VALLEY OF 
THE CHILLOS" 
 
Today, small and big factories of Sangolqui city, constantly they give some 
information of their services and products for their clients, I`m addition, their check 
several changes in likes and priorities of their order to improve the quality of their 
products, therefore increase their benefits in competitive field. 
To accomplish with necessities of this area, they like to create us a lower cost that 
other small factories, specializing services and innovative, its employees are 
creative and professional in order to accomplish with likes of their clients. It will be 
located in area that hermit to communicate with all people, to summarize it 




















Las microempresas comercializadoras de frutas y verduras facilitan el encuentro de la oferta y 
demanda de los productos, estos son adquiridos al natural y con una buena presentación expuesta al 
comercio. 
 
Hoy en día el consumo de esto productos es muy importante ya que contribuye en mantener una 
buena salud, estos productos consumen todas las personas sean niños o adultos, también en su 
mayoría son de consumo diario. 
 
 
En el Capítulo  I se estudia el comportamiento de la economía como el factor económico social y 
político del país se detalla conceptos, características de la microempresa, antecedentes 
requerimientos para conformar la microempresa. 
 
En el Capítulo II se investiga las de los clientes mediante la encuesta el mix del marketing, se 
analiza la oferta y demanda, análisis de los precios y estudio de los proveedores. 
 
En el Capítulo  III se presenta la estructura administrativa de EL PALACIO DE LAS FRUTAS Y 
VERDURAS mediante el organigrama  estructural, funcional y de posición el manual de funciones, 
misión, visión, políticas, principios y valores. 
 
En el Capítulo IV se presenta el movimiento financiero, los métodos de valoración para comprobar 
la rentabilidad del proyecto entre estos están el TIR  y el VAN. 
 


















En el cantón Rumiñahui parroquia Sangolquí las personas concurren a la feria libre que se realiza 
los días Jueves y Domingos de cada semana para comprar los productos comestibles para la 
preparación de sus alimentos diarios. Pero se ha podido observar que hay una gran deficiencia  en 
las personas que les proveen los productos porque no existe un lugar adecuado una manipulación a 
los productos apropiada ni tampoco un empaque digno de ser para un producto comestible lo que se 
ha podido observar es un mal trato al cliente hasta incluso robos al momento de las aglomeraciones 
de las personas los productos como las frutas y las legumbres son ofertadas al cliente al natural y el 
trascurso de la oferta y la compra  se ha podido observar que el producto se expone al clima 
directamente sin ninguna protección  o si está en un envase es una funda plástica que  con el calor 
directo la fruta  suda y tiene un mal aspecto el producto  eso sería un  problema de falta de higiene, 
y por parte de las personas que venden en la feria no brindan un trato bueno con amabilidad y 
respeto en algunas ocasiones  y en las fruterías encontradas en el sector en un local comercial  se 




Es por eso que se ha visto la necesidad de realizar este estudio para la creación de una 
microempresa que pueda cubrir las expectativas del cliente brindando  un buen  servicio .Por lo 
general el negocio de comercialización de productos comestibles  es atractivo y rentable siendo 
bien administrado. Pero esto no es suficiente, pues al ser este negocio tan atractivo y rentable las 
microempresas dedicadas a comercializar frutas y verduras se han incrementado pero su servicio se 
va deteriorando en los temas de higiene y buen servicio lo que causa desconfianza en los 
consumidores a la hora realizar sus compras. Y es por eso que al culminar esta investigación se 
trata de crear un negocio cubriendo estas deficiencias antes mencionadas. 
 
Las primeras empresas comercializadoras de productos nacieron como una cadena  necesaria  entre 
los productores y el consumidor final. Paralelo al desarrollo comercial del país y al crecimiento de 
establecimientos pequeños y medianos se ha incrementado las empresas que facilitan el encuentro 
de la oferta y la demanda de los productos. Las frutas  y verduras poseen un alto contenido de agua 
(90%en promedio), vitaminas minerales  y sustancias antioxidantes, potasio y sodio en cantidades 
adecuadas para el organismo. En un documento  encontrado en el internet dice que las “Frutas y  
verduras proveen importante cantidades de vitaminas A y C y Potasio. Vitamina C es importante 
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para la conservación de los huesos y dientes y para ayudar al cuerpo a absorber hierro. Las frutas 
cítricas y los tomates son una buena fuente de vitamina C. 
Por esta razón y porque además son naturalmente bajas en grasa y en sodio, y son altas en 
contenido de fibra, se deben consumir diariamente. 
La dieta: consuma frutas y verduras 
A diferencia de los factores como la grasa y las calorías, las cuales parecen aumentar el riesgo de 
desarrollar cáncer, otros componentes de la dieta pueden reducir dicho riesgo. La evidencia más 
considerable se ha obtenido de las frutas y verduras, cuyo consumo está sumamente correlacionado 
con una reducción en el riesgo de desarrollar cáncer. Aunque todavía no se han identificado en 
estos alimentos los componentes químicos responsables de estos efectos protectores, muchos 
grupos involucrados en la prevención del cáncer recomiendan comer por lo menos cinco porciones 
de frutas y verduras al día.”1 
 
1.1 UBICACIÓN  
Sangolquí es una ciudad ecuatoriana, capital del cantón Rumiñahui en la provincia de 
Pichincha. Es considerada como una de las urbes con mayor desarrollo en el país, esta 
ciudad está ubicada a aproximadamente una hora de Quito, ciudad con la que mantiene 
vínculos geográficos, históricos y poblacionales. En el presente forma parte de la 
aglomeración urbana de Quito más allá de la conurbación urbana que podría denotar, 
pues su actividad económica, social y comercial está fuertemente ligada a Quito, siendo 
"ciudad dormitorio" para miles de trabajadores que cruzan a Quito por vía terrestre. Es 
por eso que se ha escogido a Sangolquí como sitio seleccionado para realizar la 
microempresa comercializadora de frutas y verduras. 
 
Desde 1990, la calidad de los productos frescos ha sido uno de los factores principales que 
influencian a los consumidores para determinar en qué lugar comprarán sus alimentos. Un 88% de 
los consumidores consideran este factor en segundo lugar de importancia luego de la de la limpieza 
de la tienda. Muchos minoristas han re posicionado sus formatos de tienda e imagen alrededor del 
departamento de frutas y hortalizas, ya que éstas son un elemento crítico en su estrategia 
competitiva. En 1999, el 91% de los supermercados ubicaron el departamento de frutas y hortalizas 
destacadamente en la parte delantera de la tienda. Las ventas de frutas y hortalizas frescas ahora 








La creciente preocupación por los beneficios para la salud de las frutas y hortalizas, y el 
mejoramiento de la calidad y la comercialización de éstas, deberían continuar reforzando el  papel 
de este departamento en su rol de atraer clientes. 
 
1.2 DEFINICIÓN DEL PRODUCTO 
 
Las frutas y verduras se comercializará en distintas unidades sea en libras, atados o al granel 
dependiendo de cada uno de estos, los productos serán de excelente calidad y en óptimas 
condiciones higiénicas la venta se realizará al por menor y al mayor. 
Para la obtención de este producto es necesario cumplir con una serie de pasos y requisitos que se 
señalan a continuación: 
- Los productos son cosechados en el campo los cuales se los adquiere en los distintos mercados 
mayoristas y luego son transportados hacia la bodega de comercialización. 
Estos productos se vacían en una línea de procesamiento donde son removidas las partes 
inutilizables como las hojas exteriores, tallos, etc. 
 
-  Los productos serán entonces vigorosamente lavados hasta tres veces con agua refrigerada y 
productos sanitizantes, por lo que no requieren un posterior lavado en casa. 
 
- Son secados y puestos a la percha para la apreciación del cliente. 
 
- Los empaques involucran tecnologías que permiten una mejor conservación del producto,  tales 
como la de controlar la atmósfera para generar condiciones óptimas para la preservación de las 
frutas y verduras, y reducir al mínimo el peligro microbiano para los humanos 
 
-  Los productos poseen una durabilidad media de 10 a 14 días, y deben ser mantenidos en 
refrigeración a temperaturas entre 0,5 y 5°C para conservarlos en óptimas condiciones de calidad. 
Lideran el consumo de productos frescos: 











Varios factores  contribuyeron   al   crecimiento   del   consumo   de   estos   productos incluyendo 
un aumento en las variedades y mejor selección de ellas (uvas, tomates, melones, pimientos); 
durante todo el año (brócoli, fresas), en algunos casos a través de importaciones (uvas, melones); 
nuevos usos a través de canales de servicios alimenticios (tomates, brócoli, cebollas); y la 
conciencia de los consumidores de los beneficios nutritivos que presentan estos productos 
(plátanos, brócoli. zanahorias) 
Las frutas y verduras que se comercializaran de forma natural serán en cajas o unidades que 
requiera el cliente. En resumen, una mejor tecnología de envase y el mejor manejo de la 
temperatura a nivel de los puntos ayudarán a la microempresa comercializadora a superar el difícil 
crecimiento en las etapas iníciales. 
 
1.2.1 MATERIA PRIMA 
1.2.1.1 FRUTAS Y VERDURAS 
La materia prima necesaria para el funcionamiento de la microempresa se requiere primordialmente 







Las frutas constituyen uno de los alimentos más aliados de la salud. El lema de cinco piezas de 
fruta al día es un seguro contra el riesgo de muchas enfermedades. 





1.3 MICROEMPRESAS DE SERVICIOS 
 
Las microempresas comercializadoras tienen un ámbito de acción muy amplio, pueden dedicarse a 
comercializar casi cualquier tipo de productos, sin embargo, se enfocan preferentemente a la 
intención de aquellos segmentos de mercado donde la demanda está pulverizada entre Pequeños 
distribuidores. 
Las microempresas comercializadoras más típicas se ubican en la distribución de productos 
alimenticios y de limpieza personal y del hogar. Sus clientes usuales de estas empresas son las 
amas de casa y para consumo diario en los hogares 
 
1.3.1 MICROEMPRESA COMERCIALIZADORA DE FRUTAS Y VERDURAS 
 
El proyecto de creación de la  microempresa  comercializadora de frutas y verduras “EL 
PALACIO DE LAS FRUTAS Y VERDURAS” en el Valle de Los Chillos, para lo cual se debe 
realizar la adquisición de los productos rigiéndose en su frescura y calidad del producto, para así 
comercializarla  con todas las condiciones necesarias para ofrecer al mercado lo que en el sector se 
encuentra descuidado. En la comercialización de frutas y verduras los clientes usuales de este tipo 
de microempresas son las amas de casa, restaurantes de la zona. La estrategia del negocio será la 
alta eficiencia de surtimiento en cantidad y oportunidad.      
 
En la comercialización de las frutas y verduras es fundamental tener la mercancía cuando el cliente 
las requiere, por lo que es necesario el anticipar los pedidos a los proveedores antes del 
agotamiento de los productos, previendo el tiempo que los proveedores tardan en atender los 
pedidos. El tiempo de atención de pedidos es muy variable ya que la fruta tiene sus temporadas. 




 Frutillas  










 Pepino dulce 
 Piña 





































 Tomate riñón 
 Zanahoria 
 Cebolla blanca 













Las frutas y verduras que se comercializaran serán en forma  natural y serán en cajas o kilos  o 
porciones unidades de medida que requiera el cliente tomando en cuenta su presentación, su 
empaque porque amas de seleccionar al producto por calidad  se tomara en cuenta higiene y 
presentación. Los productos se seleccionan en función de: Frescura, tamaño, grado de madurez, 
sabor, aspecto. 
Las frutas y verduras conforme han pasado los años han demostrado ser un elemento indispensable  
hasta convertirse actualmente  en algo indispensable para la salud.  
Se conoce que la  provisión de frutas y verduras  han sido sujetos a la comercialización en ferias 
previo a la movilización del producto del lugar de su origen como se conoce las frutas son 
procedentes en su mayoría de la región costa   estas frutas tropicales se las pueden encontrar en los 
principales mercados mayoristas de la región que en la sierra vendría a ser el mercado mayorista de 
Quito que son los días martes y sábados y en Ambato  los días lunes miércoles y viernes  también 
proveerán productos los  pequeños  productores de la zona que son personas naturales que cultivan 














*MARIÑO Wilson, 500 Ideas de negocios no tradicionales, Editorial Ecuador FBT,Tercera Edición, Ecuador 2003,pag 163 
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1.4 PARTE LEGAL  
1.4.1 ORGANIZACIÓN Y CONSTITUCIÓN DE LA MICROEMPRESA 
 
Para el funcionamiento de la  microempresa comercializadora de frutas y verdura “EL PALACIO 
DE LAS FRUTAS Y VERDURAS”  de se debe empezar como uno de los pasos más importantes  
la constitución de la misma como lo establece el código de Comercio establece los actos 
principales, actos permitidos por la ley ecuatoriana, estableciendo las obligaciones de los 
comerciantes. Paralelamente, la formalidad legal para la creación de una microempresa se detalla 
en la Ley de Compañías. Estos cuerpos legales se constituyen en libros de consulta obligada para 
quienes desean iniciarse como microempresarios. 
De Comercio: son las que realizan actos de compra - venta de uno o varios productos. 
 




 Registro Único de Contribuyentes - RUC  
Obtener la Patente Municipal  
Obtener el Registro Sanitario (para actividades alimenticias, químicas y agrícolas) 
Obtener el número Patronal del IESS 
 
REQUISITOS  TRÁMITES PARA OBTENER EL RUC EN EL SRI 
 
Toda persona natural o jurídica que realice o pretenda realizar cualesquier actividad económica en 
el país, tiene la obligatoriedad de registrarse en el SRI. El plazo es de 30 días desde el inicio de las 
actividades el número de RUC es personal e intransferible, el trámite es personal 
El RUC corresponde a un número de identificación para todas las personas naturales y sociedades 
que realicen alguna actividad económica en el Ecuador, en forma permanente u ocasional o que 
sean titulares de bienes o derechos por los cuales deban pagar impuestos. El número de registro 
está compuesto por trece números y su composición varía según el Tipo de Contribuyente. El RUC 
registra información relativa al contribuyente como por ejemplo: la dirección de la matriz y sus 
establecimientos donde realiza la actividad económica, la descripción de las actividades 
económicas que lleva a cabo, las obligaciones tributarias que se derivan de aquellas, entre otras. 







Original y copia de la Cédula de Identidad   
Original y copia de la Papeleta de Votación 
Un documento que certifique la dirección de la Empresa (recibo de pago de los servicios de luz 
agua o teléfono) 
 
TRÁMITES PARA OBTENER LA PATENTE MUNICIPAL 
El trámite es obligatorio para toda persona (natural o jurídica), que ejerza una actividad económica. 
Patente.-Es un tributo municipal que deben pagar todas las personas naturales o jurídicas que 
ejercen actividad económica dentro del territorio del Distrito Metropolitano de Quito. El pago del 
tributo comprende la emisión de la “patente municipal” como permiso de funcionamiento. 
 
Se inscribe en la Jefatura de Rentas del Municipio 
Los pagos  se  efectúan  en  la  Oficina  de  Recaudaciones  del  Municipio  o  en  las 
Administraciones Zonales 
El plazo para cancelar, es de hasta 30 días posteriores al inicio de las actividades. 
La periodicidad del impuesto de la patente es anual, pagadera hasta el 30 de enero de cada año 
(para las empresas en funcionamiento).El costo está en función de la naturaleza, cuantía y 
ubicación del negocio, Sólo están exonerados los artesanos calificados. 
 
REQUISITOS: 
Formulario de inscripción. 
Copia de cédula de ciudadanía o identidad, o pasaporte. 
Copia del Registro Único de Contribuyentes (RUC). 
Clave catastral, (carta predial del domicilio del comercio) 
 
TRÁMITES PARA OBTENER EL REGISTRO SANITARIO 
 
El organismo encargado de otorgar, mantener, suspender, cancelar y reinscribir el Registro 
Sanitario, es el Ministerio  de  Salud Pública, por intermedio de sus subsecretarías, direcciones 
provinciales y del Instituto Nacional de Higiene y Medicina. 
El Registro Sanitario se puede obtener sobre la base de tres antecedentes: 
1.- Mediante Informe Técnico 
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2.- Por certificación de buenas prácticas de manufactura 
3.- Por homologación de documentos otorgados por una autoridad competente de otro estado o por 
una organización internacional  especializada determinada conforme al presente reglamento. 
 
1.- Para obtener el Registro Sanitario de productos de fabricación nacional, se deberá presentar lo 
siguiente: 
 
Solicitud dirigida a la autoridad de salud correspondiente, en original y tres copias en papel simple, 
adjuntando esta información: 
Nombre o razón social del solicitante 
Nombre completo del producto 
Ubicación del negocio  especificando: ciudad, calle, número y teléfono 
Lista  de ingredientes utilizados en la formulación (incluyendo aditivos si lo usaran). Formas de 
presentación del producto: envase y contenido en unidades del Sistema internacional de acuerdo a 
la Ley de Pesas y Medidas y tres muestras de etiquetas, de conformidad a la norma INEN. 




TRAMITE PARA EL PERMISO DE LOS BOMBEROS 
El permiso de funcionamiento es la autorización que el Cuerpo de Bomberos emite a todo local 
para su funcionamiento y que se enmarca dentro de la actividad.  
El permiso de funcionamiento es la autorización que el Cuerpo de Bomberos emite a todo local 
para su funcionamiento y que se enmarca dentro de la actividad.  
TIPO A 
Empresas, industrias, fábricas, bancos, edificios, plantas de envasado, hoteles de lujo, 
centros comerciales, plantas de lavado, cines, bodegas empresariales, supermercados, 
comisariatos, clínicas, hospitales, escenarios permanentes  
TIPO B 
Aserraderos, lavanderías, centros de acopio, gasolineras, mecánicas, lubricadoras, hoteles, 
moteles, hostales, bares, discotecas, casinos, bodegas de víveres.  
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TIPO C  
Almacenes en general, funerarias, farmacias, boticas, imprentas, salas de belleza, ferreterí-
as, picanterías, restaurantes, heladerías, cafeterías, panaderías, distribuidoras de gas, juegos 
electrónicos, vehículos repartidores de gas, tanqueros de líquidos inflamables, locales de 
centros comerciales. 
Requisitos 
1. Solicitud de inspección del local; 
2. Informe favorable de la inspección; 
3. Copia del RUC; y, 
4. Copia de la calificación artesanal (artesanos calificados) 
Luego de cumplir los requisitos antes mencionados se procede a la conformación legal de la 
microempresa ya que hay dos socios capitalistas. 
 
1.4.2 CONFORMACION LEGAL DE LA MICROEMPRESA 
El mapa empresarial pretende incorporar a nuevos actores que hasta ahora no han sido parte de 
la estructura industrial del país. La Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad 
Limitada (EURL) da paso a esa opción, aunque para que los potenciales beneficiarios la 
ejecuten deben cumplir algunos requisitos básicos: 
Esta norma está vigente desde el pasado 26 de enero, tras su publicación en el Registro Oficial y 
se orienta a “propiciar un adecuado desarrollo de la microempresa”, según lo establece el 
mentalizado del proyecto, el diputado León Febres Cordero. Sin embargo, esa norma tiene 
varios puntos que se deben tener en cuenta. Por ejemplo, allí se establece que el capital mínimo 
para la creación de una EURL será de 1 600 dólares. Esa cifra significa el doble de lo que la 
Superintendencia de Compañías exige como capital mínimo a una Sociedad Anónima (800 
dólares) o cuatro veces lo que se exige para una Compañía Limitada (400 dólares). 
Además, el ‘microempresario’ que quiera constituir una EURL tendrá que cumplir otros 
trámites. Primero, deberá constituir una escritura pública en la que incorporará sus nombres, 
denominación, objeto, la duración, el monto del capital y el domicilio de la empresa, entre otros 
datos. 
Para ello deberá tener la firma de un abogado cuyos honorarios oscilan entre 100 Y 500 dólares. 
Luego esa escritura se deberá notarizar y el costo asciende entre 60 y 100 dólares, según el 
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cantón donde el microempresario realice el trámite. Posteriormente y una vez nota rizada la 
escritura, el microempresario deberá acudir ante un Juez de lo Civil para pedirle su aprobación e 
inscripción en el Registro Mercantil. El costo de la tasa judicial es de 10 dólares si no se incluye 
en la escritura la cuantía de la empresa, y el uno por mil, si es que se establece la cuantía. 
Mientras que el valor de inscripción en el Registro por lo menos requiere de 20 dólares. 
En cuarto lugar y si se hubieran cumplido todos los requisitos, el Juez ordenará la publicación 
por una sola vez de un extracto de la escritura de constitución de la EURL en uno de los 
periódicos. El valor de esa publicación cuesta entre 60 y 120 dólares. Tras la publicación se 
esperará 20 días, dice la Ley, para que quien se sienta perjudicado por esa constitución, presente 
sus pruebas ante el Juez que aprobó el registro. Y de ahí en adelante el trámite no tiene un plazo 
fijo. Hasta allí el microempresario o quien quiera constituir su EURL ha destinado al menos 40 
días y de su bolsillo han salido, como mínimo, los 1 600 dólares para el capital, 100 para el 
abogado, 60 para la notarización, 10 de la tasa judicial, 20 para el Registro y 60 para la 
publicación en un periódico. En total, 1 850 dólares para ser una EURL. 
A través de la ventanilla única de la Superintendencia de Compañías el trámite para registrar la 
constitución de una empresa demora en promedio ocho días. Además, hay que señalar que los 
balances financieros de las nuevas EURL sólo se los deberá protocolizar ante un notario. 
Jorge Machado, presidente de la Federación Ecuatoriana de Notarios, comenta que para registrar 
los estados financieros de las EURL, las notarías no han diseñado un plan específico. Empero, 
destaca que al protocolizar esa información se está garantizando que no haya ninguna alteración 
a los datos de la empresa. El legislador independiente Rafael Dávila reconoce en la Ley una 
oportunidad para que los microempresarios se formalicen, porque antes de esta Ley una sola 
persona no podía constituirse como sociedad anónima o una compañía limitada. “Además, 
tendrán más ventajas para recibir un crédito y cumplir sus obligaciones tributarias”, indicó. 
Con eso coincide Javier Sandoval, diputado suplente de Febres Cordero. “La Ley no va dirigida 
sólo a los microempresarios sino va a formalizar a quienes ejercen una actividad comercial que 
no está circunscrita a la estructura societaria se incorporen a ella”. Añade que eso les permitirá 
acceder a préstamos como empresas, tener un manejo empresarial directo, organización 
empresarial, comercio exterior. “Es más ágil, porque se puede presentar ante cualquier juez de 
lo civil del país y autoriza la inscripción”. 
Para tener en cuenta La Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada (EURL) se 
constituirá mediante una escritura pública y deberá pertenecer a una sola persona. La empresa 
no podrá tenerse en copropiedad, salvo el caso de sucesión por muerte. Toda EURL que se 
constituya y se inscriba en el país tendrá la nacionalidad ecuatoriana y su domicilio principal 
estará en uno de los cantones. El capital asignado a cada EURL no podrá ser inferior al producto 
de la multiplicación de la remuneración básica mínima unificada del trabajador en general por 
diez. La empresa personal que se constituya antes del matrimonio no formará parte de la 
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sociedad conyugal posterior; ni en todo ni en parte; salvo que ya se la hubiera incorporado. 
Una misma persona natural puede constituir varias empresas unipersonales, siempre que el 
objeto empresarial fuere distinto en todos los casos. 
1.5 LOCALIZACIÓN 
El primer punto a analizar se refiere a la localización más adecuada para la instalación del local de 
comercialización de frutas y verduras. 
El estudio y análisis de la localización del proyecto es muy útil para determinar el éxito o fracaso 
del negocio, ya que la decisión acerca de dónde ubicar el proyecto no solo considera criterios 
económicos, sino también criterios estratégicos institucionales técnicos, sociales, entre otros. 
Por lo tanto el objetivo más importante, independientemente de la ubicación  misma es elegir aquel 
que conduzca a la maximización de la rentabilidad del proyecto entre las alternativas que se 
consideren factibles. 
De tal modo que para la determinación de la mejor ubicación de la microempresa el estudio de 
localización se ha subdividido en dos partes: 




La macro  localización de los proyectos se refiere a la ubicación de la macro zona dentro de la cual 
se establecerá el  proyecto, para lo cual se establecerá el proyecto, para lo cual se analiza los 
siguientes factores: 
En este caso, la planta de  comercialización de frutas y verduras quedara comprendida en el cantón 
Rumiñahui  y en particular en la parroquia de Sangolquí.  
 
MICRO LOCALIZACIÒN 
El análisis de micro localización indica cual es la mejor alternativa de instalación de un proyecto 
dentro de la macro zona elegida. 
Se señala en este punto los siguientes factores analizados: 
 Vía terrestre de acceso adecuada para la movilización de los productos y el personal. 
 Lejos de focos peligrosos de contaminación, como fabricas que liberan humos o gases 
contaminantes 






GRAFICO N º 1.2 







TABLA Nº 1.1 
Limites 
NORTE Cantón Quito, urbanización la Armenia. 
SUR Monte Pasochoa y Cantón Mejía 
ESTE Cantón Quito 
OESTE 
Cantón Quito, Río San Pedro de 
Cuendina 










 2. ESTUDIO DE MERCADO 
2.1 INVESTIGACIÒN DE MERCADO 
La investigación de mercado es la ejecución de un sistema ordenado, objetivo y técnico de 
procedimientos que permite obtener, generar y analizar la información que existe en el mercado a 
fin de contribuir a la toma de decisiones adecuadas y oportunas*. 
 
Este estudio tiene como finalidad cuantificar el número de individuos, empresas u otras entidades 
económicas generadoras de una demanda que justifique la puesta en marcha de la microempresa 
comercializadora de frutas y verduras en el Valle de Los Chillos. 
Permite identificar elementos que se debe tomar en cuenta, no sólo en la evaluación del proyecto de 
inversión, sino también en la estrategia de construcción y operación de la unidad económica que se 
analiza. 
2.1.1 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO 
 
Las frutas y verduras deben tener las siguientes características para ser consideradas como buen 
producto para su comercialización: 
 
Fruta: 
 Color.-   Característico de cada fruta. 
 Madurez.- Deberá poseer la maduración adecuada para su congelamiento.  
 Aspecto.- Que se encuentre libre de golpes, defectos y contaminación (animales y hongos, 
entre otros). 
 Tamaño.- Similar o superior a la fruta fresca y que determina su precio de venta. 
Verduras: 
 
 Color.-    Característico de cada verdura. 
 Madurez.- La verdura deberá ser fresca y con la maduración adecuada.  
 Aspecto.-   La   verdura   deberá   estar   libre   de   golpes,   defectos   y   





COMPONENTES DE LAS FRUTAS 
Las frutas están compuestas por: 
Agua                        80-90% 
Glúcidos                   5-18%   
Fibra                         2% 
Vitaminas                  beta-carotenos, vitamina C, vitamina B     
Sales minerales        Magnesio, calcio, fosforo, hierro.    
 
Glúcidos 
La principal función de los glúcidos es aportar energía al organismo. El contenido en glúcidos en 
las frutas varía según la especie y la época de recolección; por ejemplo el plátano contiene un 20%, 




Su función principal es absorber agua, lo que provoca un aumento de los movimientos peristálticos 
del intestino, facilitando el tránsito, la digestión intestinal y consecuentemente la defecación.  
Los componentes de la fibra vegetal que se puede encontrar en las frutas son principalmente: 
pectinas y hemicelulosa. En la piel de la fruta, es donde se encuentra mayor concentración de fibra. 
 
Vitaminas  
Las vitaminas son un grupo de compuestos orgánicos necesarios para el desarrollo de todos los 
seres vivos. Son muy importantes para el metabolismo y el crecimiento, así   como para el buen 
funcionamiento del organismo. Cada vitamina tiene una función distinta. 
 
Por su contenido en vitaminas se puede hacer dos grandes grupos de frutas:  
 
Las ricas en vitamina C: Estas contienen 50mg/100. Aquí están los cítricos, también el melón, las 
fresas y el kiwi. 
 






Sales minerales  
Las sales minerales que tanto se encuentran en las verduras como en las frutas, son muy 




El valor calórico se determina por su concentración en azucares, oscilando entre 30-80 Kcal/100g. 
Hay frutas grasas como el aguacate (16% de lípidos) y el coco (60%). El aguacate contiene ácido 
oleico, pero el coco es rico en grasas saturadas. Mientras más alto es el valor lipídico, más alto es 
su valor energético,(200 Kcal/100g) 
 
VARIEDADES DE FRUTAS Y HORTALIZAS DE ACUERDO A LA TEMPORADA 



















































El pimiento verde 






























El ajo blanco 
La coliflor el mango 
La papaya 
 
2.2 SEGMENTACION DE MERCADO 
Es considerada como “separar al mercado en sub mercados homogéneos!” 
 
Para la  segmentación de mercado se ha dividido en: 
 
 
2.2.1 SEGMENTACIÓN GEOGRÁFICA 
 
 
Es dividir los mercados en diferentes unidades geográficas como países, estados, regiones, 
condados, ciudades o vecindarios, la microempresa puede decidir operar en una  o varia áreas 
geográficas, pero poniendo atención en las variaciones locales, en las necesidades y 
preferencias geográficas. 
 
La segmentación del mercado consiste en dividir el mercado total en grupos más pequeños, 




PROVINCIA:         Pichincha 
 
CANTON:              Rumiñahui 
 
PARROQUIA:       Sangolqui 
20 
 
 SEGMENTACIÓN DEMOGRÁFICA 
 
Es la división del mercado en distintos grupos en base a variables demográficas tales como 
sexo, la edad, el tamaño de la familia, su ciclo de vida, la renta, la ocupación, la educación, la 
religión, la raza y nacionalidad. 
 
 
La población existente en la Parroquia Sangolqui (Urbano) según datos del  censo del año 




POBLACION CANTON RUMIÑAHUI 
PARROQUIAS  TOTAL  HOMBRES  MUJERES  
SANGOLQUÍ (URBANO)  56,794  27,743  29,051 
ÁREA RURAL  9,088 4,532  4,556 
PERIFERIA  5,768 2,868 2,900 
COTOGCHOA  2,843  1,422  1,421 
RUMIPAMBA 477 242 235 
TOTAL  65,882 32,275  33,607 
 
FUENTE: Investigación INEC 
ELABORACION: Autora 
Para poder  analizar cuál sería el mercado al cual va dirigido la comercialización de frutas y 
verduras al  natural, se deberá conocer en base a una muestra, cuál sería el tamaño del 
mercado que estaría en disponibilidad de consumir este tipo de productos. El producto está 
destinado a la toda la población, pero para el efecto se ha tomado como mercado a la 
población económicamente activa. 
 





POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA 
 
POBLACIÓN ECONÓMICAMENTE ACTIVA  POR SEXO SEGÚN   GRUPOS 
OCUPACIÓN ALES 
GRUPOS  DE OCUPACIÓN TOTAL HOMBRES MUJERES 
TOTAL 28.260 17.350 10.910 
MIEMBROS PROFECIONALES 
TECNICOS 
4.566 2.675 1.891 
EMPLEADOS DE OFICINA 2.538 1.305 1.233 
TRAB, DE LOS SERVICIOS 4.241 1.965 2.276     
AGRICULTORES 1.232 820 412 
OPERARIOS Y OPERADORES DE 
MAQUINAS 
8.777 7.193 1.584 
TRABAJO NO CALIFICADO 4.263 1.717 2.546 





2.3 ESTUDIO DE LA DEMANDA 
La demanda de mercado se puede definir como la cantidad de productos que están dispuestos a adquirir 
los consumidores en un período determinado, bajo determinadas condiciones de  precio, atención y 
servicios.2 
 
Al analizar la demanda se pretende determinar y medir cuáles son las fuerzas que afectan al mercado 
con respecto a la comercialización de frutas y verduras, así también establecer las posibilidades del 
servicio proyectado en la satisfacción de dicha demanda. Esta opera en función de una serie de 
factores, como el precio del bien en términos reales, de los ingresos de la población, los precios. 
Según  investigaciones realizadas en censos de consumo de materias primas o materias auxiliares 
realizado por el INEC según censo realizado en el año 2005, se determina lo siguiente: 
 








CONSUMO     
2001 2002 2003 2004 2005 
CANTIDAD CANTIDAD CANTIDAD CANTIDAD CANTIDAD 
Patatas (papas) KILOS 26.733 26.925 30.772 1.793.918 2.245.424 
Habas secas y peladas KILOS 22.886 22.598   30.772 27.923 10.182 
Mandioca (yuca) en tubérculo fresco KILOS 313.988 423.438 403.360 775.047 829.961 
Tomate riñón fresco o refrigerado KILOS 90.035 111.404 9.940.181  15.666 
Cebollas y chalotas frescas y refrigeradas KILOS 194 69   32.776 
Coliflores y braco lis fresco y refrigerados KILOS 34.978.389 47.434.154 44.204.634 49.717.501 59.961.317 
Lechuga repollada  fresca o refrigerada, 
lechuga 
KILOS 5.903.994 2.9~66.484    
Zanahorias fresca y refrigeradas KILOS 8.319 20.101 228.483 81.591 209.719 
Pimientos, y otros del genero KILOS    129.111 98.491 
Espinacas, acelgas, berros, frescos o 
refrigerados 
KILOS    124.342 383.761 
Calabaza (zapallo), calabacín, suquini, 
zambos, frescos 
KILOS    1.463.242 1.395.488 
Frijoles frescos o refrigerados, en vaina o 
desvainados 
KILOS 11.305.680 7.749.004 17.252.182 15.204.589 17.374.312 
Habas y otras legumbres fresca o 
refrigeradas, en vaina 
KILOS 999     
Maíz dulce (choclo) fresco o refrigerado KILOS 1.502.603 79.456 453.828 2.819.676 2.648.937 
Otras legumbres y hortalizas frescas o 
refrigeradas. 
KILOS 2.895.837 1,064.780 1.794.970 2.116.720 6.926 
bananas (Incluso plátanos) frescos o secas KILO 98.983088 156.056.478 175.202.741 133.755.479 209.439.489 
Ananás (piñas) frescas o secas KILOS 4.091.484 7.153.745 15.980.539 7.639.587 8.181.371 
guayabas, magos, mangostanes frescos o 
secos 
KILOS 3.633.514 5.528.883 7.691.827 6.938.213 10.375.633 
Naranja frescas o secas KILOS 228.212 300.388 273.356   
pomelos (toronja) frescos o secos KILOS 229.187 287.324 273.355 11.847  
manzanas Frescas KILOS 76.313 91.160 85.459   
papayas fresca KILOS 417.750 814.974 624.403 1.328.728 4.048.454 
Frutillas frescas KILOS 195.698 151.775 152.036 245.980 198.047 
Frambuesas, zarzamoras, moras frescas. KILOS 1.116.537 64.704 169.823 322.400 363.379 
Maracuyá granadilla,  etc. KILOS 95.913.253 88.009.757 146.944.111 124.780.012 57.544.481 
Otras frutas frescas: kiwis, babacos, 
naranjilla, uvillas. 
KILOS 4.378.529 2.345.275 1.504.727 15.416.881 53.135.293 
 
FUENTE: Investigación INEC 











2.3.1 ANÁLISIS DE LA DEMANDA  
 
CONSUMIDORES.- El análisis del consumidor tiene por objeto caracterizar a los 
consumidores actuales y potenciales, identificando sus preferencias, hábitos de consumo, 
motivaciones, etc. para obtener un perfil sobre el cual pueda basarse la estrategia comercial. 
 
La demanda del producto es continua y de consumo diario, además del uso que se le da en 
todos los hogares bares y pequeños restaurantes de la ciudad ya que los productos alimenticio 
son de consumo permanente. 
 
En la  comercialización de frutas y verduras  mediante una investigación realizada según 
últimos datos del año 2008 del INEC, se ha determinado que aproximadamente el consumo de 
frutas en kilos es de 2.142.827 y verduras en kilos es de 18.421.830.Para determinar  la  
demanda  poblacional  actual   se   toma  como   base   la  población económicamente activa 
que es de 28260, que es la población   a la que está dirigido el proyecto. 
 
2.3.2 PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
La comercialización de frutas y verduras está dirigida a toda la población ya que todas las 
personas consumen, sea esta en mayor o menor cantidad. 
Para determinar la demanda futura de fruta y verdura se toma como base la demanda potencial 
del proyecto que es el la población económicamente  activa de la parroquia Sangolquí que 
ascienda a 28.260 habitantes. 













PY= Población proyectada  
Pa=Población actual 
r = Tasa de crecimiento 
 n = número de años 
 
La demanda del producto se   va a proyectar, por medio de esta se podrá determinar la población a la 
cual va a estar dirigido la comercialización de frutas y verduras, tomando como referencia la tasa de 
crecimiento del Cantón Rumiñahui es de 3.2% según datos obtenidos en el INEC 
 
Año 2010 Py=36358 (1+0.032) = 37521 
Año 2011 Py = 37521 (1+0.032) = 38722 
Año 2012 Py = 38722 (1+0.032) = 39961  
Año 2013 P y = 39961 (1+0.032) = 41240 
 
GRAFICO Nº 2.1 





2.3.3 DETERMINACIÓN DEL TAMAÑO DE LA MUESTRA 
 
2.3.3.1 MUESTRA POBLACIONAL 
 
Se puede  definir las muestras como una parte de un conjunto o población debidamente elegida, que se 




Considerando que la población  total tanto de hombres y mujeres agrupadas según grupos 
ocupacionales  del Cantón Rumiñahui asciende aproximadamente a  28.260 habitantes según 
resultados extra oficiales del censo realizado por el INEC, el tamaño de la muestra  para la 
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N= Tamaño de la población 
p= proporción de la población que posee las características (cuando se desconoce esa proporción se 
asume p=50) 
E= error 5% 
q= 1-q=49 
n=Tamaño de la muestra 





                                                                                  50.49 
 n =  
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                                  5       +   50.49 
            2      28260 




                                              2450  
N=                                                                                       =371 
                                6.507705122 +0.086694975 
 
 
Después de los cálculos anteriores se determinó que la muestra es de 371 personas 
Tomando en cuenta la muestra se realizara las encuestas pero se proyecta llegar al mercado 
local del valle de los chillos (Sangolquí) en un 60% ofreciendo variedad de productos 
captando al cliente cumpliendo sus requerimientos de compra ofreciendo una atención 
personalizada por su propietaria los clientes más seguros serán los más cercanos a la ubicación 







2.4 TECNICAS DE INVESTIGACIÒN 
Las  técnicas que se utilizaran para la investigación y obtener información clave y necesaria  son las 
siguientes: 
Datos primarios: En esta investigación se encontrara  los datos primarios mediante sí  mismo en 
contacto con la realidad a la competencia al consumidor  y se utilizara el método de la observación. 
 
Datos secundarios: Las técnicas para la recolección de información que se utilizara en esta 
investigación es: 
 
 La encuesta 
 Entrevistas 







Debe establecer qué se va a preguntar, si son preguntas abiertas o cerradas, cuál va a ser el 
medio de comunicación a utilizar, cuantas encuestas se realizarán para lo cual se debe 
emplear muestreo estadístico, a quien y en donde se va a preguntar. 
 
Se ha escogido la encuesta ya que mediante esta permitirá obtener información descriptiva, 
como enterarse de los conocimientos, preferencias y comportamiento de los compradores. 
 
ENCUESTA A CONSUMIDORES 
Los consumidores son las personas   quienes adquieren las frutas y verduras para sus 
distintos usos, a los cuales va dirigida la encuesta a fin de conocer su gustos y preferencias, 
frecuencia de consumo, etc. Esta encuesta se aplicará a todas las personas en común se 







Realización de encuestas 
El modelo de la encuesta a realizar es la siguiente: 
OBJETIVO: Investigar las preferencias de consumo de las frutas y verduras en la zona. 
ALCANCE: Cantón Rumiñahui, Parroquia Sangolquí 
UNIDAD A SER INVESTIGADA: Consumidor 
 
Nombre del encuestado: ________________________________ 
 
 
1.-  ¿Con que frecuencia compra las frutas y verduras? 
 
Diaria _____   Semanal______ Quincenal _______ Mensual _____  Otras_______ 
 
2.- ¿En qué unidad compra las frutas y verduras? 
 
Libras___________        Unidad_________  Kilos _________       Bultos__________ 
 
3.- ¿En qué presentación prefiere al adquirir la fruta y verdura? 
 














4.- ¿Indique  que frutas y verduras frescas son las que más consume en su 
hogar o negocio? 
 
Guayaba             Mango             Maracuyá       Piña               Tomate d árbol 
Banano               Taxo                 Durazno         Frutilla            Guanábana 
Melón                  Manzana          Mora              Naranja           Papaya 
Limón                  Kiwi                  Sandia           Aguacate         Maduros 
Pera                    Tamarindo        Uva                Otra                 Cual------------  
 
 
Zanahoria           Ajo                    Col                   Apio                Cebolla perla 
Coliflor               Brócoli                Ají                   Pepinillo          Cebolla blanca 
Lechuga             Acelga               Lechuga          Perejil             Tomate riñón 
Vainita                Pimiento            Espinaca         Pimiento         Hojas d achira 
Frejol                  Habas                Arveja             Choclo             Cual--------- 
 
 
5.- ¿Dónde acostumbra comprar la fruta y verdura? 
 
Supermercados ________             Ferias________               Tiendas ____________   
 
 
6.- ¿Cuáles son las condiciones de preferencia para su consumo de fruta y 
verdura? 
 
Calidad_____ Cantidad _____ Tiempo_____ Precio ______ Presentación _______ 
 
7.- ¿En que empaque prefiere adquirir la fruta y la verdura? 
 




2.4.2  ANALISIS DE RESULTADOS 
Los resultados obtenidos luego de la tabulación de los datos recopilados por medio de las 
encuestas realizadas en la zona arrojan los siguientes resultados. 
 
1.-  ¿Con que frecuencia compra las frutas y verduras? 
 
























Diaria Semanal Quincenal Mensual
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2.- ¿En que unidad compra las frutas y verduras? 
 


















En el grafico se puede observar que la unidad en que mayor se venden las frutas y verduras es en libras 












3.- ¿En que presentación prefiere al adquirir la fruta y verdura? 
 
TABLA Nº 2.6 
 
DETALLE Cant. CANT. 
Costal 48 8 
Canastas 36 6 
Cajas 48 8 
Fundas 240 40 








Mediante el grafico se puede interpretar que la forma más usada de comercialización de las frutas y 













4.- ¿Indique  que frutas y verduras frescas son las que mas consume en su hogar o negocio? 
 













































Guayaba Banano Melon Limon
Pera Mango Taxo Manzana
Kiwi Tamarindo Maracuya Mora
Sandia Uva Piña Frutilla






Según los resultados de la encuesta las frutas de mayor comercialización son: Banano, frutilla, limón, 
manzana, mandarina, naranja, papaya, tomate de árbol y uva y las verduras son: ajo, ají, cebolla blanca, 
cebolla paiteña, col, perejil, papa, tomate riñón y zanahoria. 
 
5.- ¿Dónde acostumbra comprar la fruta y verdura? 
 














En la siguiente investigación se deduce que los lugares de preferencia para la compra de las frutas y 









6.- ¿Cuáles son las condiciones de preferencia para su consumo de fruta y verdura? 
 













En esta pregunta se deduce que la compra por preferencia  de fruta y verduras en su mayoría es por el 





















7.- ¿En que empaque prefiere adquirir la fruta y la verdura? 
 
TABLA Nº 9 
DETALLE Cant. 
Bandeja plástica 192 








En esta pregunta se aprecia que el empaque que más prefieren para la adquisición de las frutas y 













Bandeja plástica Funda Plástica Tarrinas TOTAL
37 
 
2.5 ESTUDIO DE LA OFERTA 
 
Oferta es la predisposición o el comportamiento del oferente a estar dispuesto a vender su  producto a 
un precio determinado. 
 
En el presente estudio se analizó que el mercado existente no satisface  las necesidades y peticiones del 
consumidor ya que hay déficit en calidad higiene y manipulación del producto. 
Uno de los puntos que se determinó en esta investigación, es la inconformidad en la calidad de 
producto, por tal razón este problema se deberá fortalecer y analizar para que el cliente se sienta 
satisfecho. 
Razón por la cual la microempresa en base a los puntos anteriormente mencionados hará referencia 
para que su producto sea aceptado en el mercado, de tal manera la microempresa mejorará sus canales 
de distribución del producto. Además el consumidor prefiere el producto en empaque de tarinas 
plásticas que llevará el nombre de la microempresa, fecha de expedición y fecha de caducidad o 





















2.5.1  ESTUDIO DE LA COMPETENCIA 
 
En la investigación de mercado realizada se ha logrado determinar que existe una oferta competitiva o 
de mercado libre ya que los distintos oferentes actúan en circunstancias de libre competencia. 
La investigación de campo realizada en la zona, Sangolquí, sobre la comercialización de frutas y 
verduras existen pequeños productores que comercializan sus productos en el mercado Central de 
Sangolquí, muchos de ellos son pequeños comerciantes que venden en pequeñas cantidades. Los días 














Tomando como referencia el servicio que la microempresa prestará que es comercializar frutas y 
verduras garantizando un producto de excelente calidad y condiciones higiénicas, se investiga en la 













Localización: Av. Luis Cordero E7-41   y Antonio Ante.  
Número de trabajadores: 1 (persona que atiende) 
Instalaciones: Local pequeño arrendado. 
Productos que ofrece: frutas: manzana, mandarina, durazno, uvillas, sandia, papaya, verdes, uvas, 
plátanos, tunas, hortalizas: acelga, tomate riñón, apio, hierbas, zanahoria, etc. 
Ofrece también productos lácteos y carnes. 
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Horario de atención: de 7h00 p.m. a 8h00 p.m. de lunes a viernes y los sábados de 8h00 a.m. 
21h00p.m. Cabe mencionar que ofrece productos solo al por menor, ya que durante la conversación 
con la Sra. Ana Calispa informa que no distribuye al por mayor o sea en caja o costales. La mercadería 








Localización: Calle Juan de Salinas Esquina y 22 de Mayo.  
Número de trabajadores: 1 persona  
Instalaciones: Local pequeño arrendado 
Productos que ofrece: frutas: plátano, verde, limón, papaya, sandias, tomates, etc. 
Verdura: apio, zanahoria, perejil, lechugas, etc. 
Horario de atención: es de lunes a domingo 7h00am a 9h00pm. 
Es una tienda en la que ofrece productos lácteos, también carnes, su venta de frutas 














Localización: Calle Francisco Guarderas s/n y Mariano Ortega. 
Número de trabajadores: 2 persona  
Instalaciones: lugar adecuado con carpas. 
Productos que ofrece: frutas: manzanas, tomates, frutilla, uvas, etc. Verduras: cebolla, hierbas, ajo, 
ají, etc. 
Horario de atención: sábados y domingos de 7h00 a 6h00 
 
La comercialización de frutas y verduras lo realiza solo al natural y al por menor, ya que no es un local 
apropiado para expender el producto, solo es adecuado con carpas. 
Según investigación realizada a los lugares que comercializan frutas y verduras, se determina que en su 
mayoría ofrecen los productos en forma natural y al por menor, y sus instalaciones en son locales 
pequeños arrendados, algunos de estos son lugares adecuados como carpas y realizan sus ventas solo 













Localización: Selva Alegre, Calle Francisco Guarderas s/n y Mariano Ortega Número de 
trabajadores: 2 persona 
Instalaciones: lugar adecuado con carpas. 
Productos que ofrece: frutas: manzanas, tomates, frutilla, uvas, etc. Verduras: cebolla, hierbas, ajo, 
ají, etc. 
Horario de atención: sábados y domingos de 7h00 a 6h00 
 
CONCLUSIÒN: 
Según la investigación realizada a los lugares que comercializan frutas y verduras se determina que en 
su mayoría ofrecen los productos en forma natural y al por menor exponiendo el producto al clima 
natural algunos de estos son lugares adecuados con carpas y realizan sus ventas solo los días sábados y 
domingos la competencia podría ser la feria libre pero exponiendo al cliente a ser afectado por la 
delincuencia también una contaminación visual y sin la higiene necesaria para un producto comestible 




2.6 ANALISIS DE LOS PRECIOS 
El establecimiento del precio es de gran importancia, influye más en la percepción que del consumidor 
final sobre el producto. Teniendo en claro a qué tipo de mercado se orienta el producto. Ofreciendo 
calidad al consumidor. Al no fijar el precio adecuado se corre el negó de tener una pequeña demanda. 
Cabe mencionar que los precios de las frutas y verduras   que se comercializan en el mercado son 
similares a los investigados en el Ministerio de Agricultura y Ganadería. 
Según investigaciones realizadas por el MAG los precios al consumidor del mes de Junio son los 
siguientes: 
TABLA Nº 2.10 
 
 
MINISTERIO DE AGRICULTURA, GANADERIA, ACUACULTURA Y PESCA 
 
 
MES ARTÍCULO UNIDAD DE 
MEDIDA 
Quito 
JUN LIMÓN Kilogramo 0,91 
JUN MANDARINA Kilogramo 0,81 
JUN MARACUYA Kilogramo 0,65 
JUN NARANJA Kilogramo 0,46 
JUN NARANJILLA Kilogramo 0,91 
JUN GUINEO Kilogramo 0,40 
JUN MELÓN Kilogramo 0,73 
JUN PAPAYA Kilogramo 0,80 
JUN PINA Kilogramo 0,62 
JUN PLÁTANO MADURO Kilogramo 0,40 
JUN PLÁTANO VERDE Kilogramo 0,37 
JUN SANDIA Kilogramo 0,53 
JUN AGUACATE Kilogramo 1,47 
JUN MORA                    _^ Kilogramo 2,49 
JUN UVA Kilogramo 2,13 
JUN MANZANA- Kilogramo 1,73 
JUN TOMATE DE ÁRBOL Kilogramo 1,10 
JUN BROCOII Kilogramo 0,65 
JUN COL Kilogramo 0,29 
JUN COLIFLOR Kilogramo 0,69 
JUN LECHUGA Kilogramo 0,47 
JUN AJO Kilogramo 3,42 
JUN CEBOLLA BLANCA Kilogramo 0,75 
JUN CEBOLLA PAITEÑA Kilogramo 0,94 
JUN PJMENTO Kilogramo 1,25 
JUN TOMATE RIÑON Kilogramo 1,03 
JUN ARVEJA TIERNA Kilogramo 4,63 
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JUN CHOCLOS Kilogramo 0,98 
JUN FRÉJOL TIERNO Kilogramo 1,84 
JUN HABAS TIERNAS Kilogramo 1,32 
JUN FRÉJOL SECO Kilogramo 2,23 
JUN LENTEJA Kilogramo 1,71 
JUN PAPACHÓLA Kilogramo 0,89 
JUN MELLOCO Kilogramo 0,99 
JUN REMOLACHA Kilogramo 0,83 
JUN YUCA Kilogramo 0,47 
JUN ZANAHORIA AMARILLA Kilogramo 0,52 
JUN AZUCARREFINADA Kilogramo 0,70 
JUN CULANTRO Kilogramo 1,20 
JUN HIERBAS AROMATICE Kilogramo 0,77 
 
FUENTE. Investigación MAG 
ELABORACION: Autora 
2.6.1 DETERMINACIÓN DEL PRECIO 
 
La determinación de este valor, es una decisión estratégica muy importante ya que, el precio, es uno de 
los elementos que los consumidores tienen en cuenta a la hora de comprar lo que necesitan. 
 
MÉTODO DEL PRECIO COMPETITIVO 
La empresa fija el precio del servicio según las condiciones del mercado y de acuerdo con nivel de 
precios de la competencia. 
Para lo cual se tomara en cuenta que los costos reales de producción son el límite inferior a partir del 
cual se puede vender. 
Cabe mencionar que el precio de las diferentes frutas y verduras ya están determinado en el mercado. 
 
La microempresa  se manejará de acuerdo a la demanda del cliente, y a la temporada de los productos 
que se ofrece. 
 
Si los productos requieren de otro tratamiento como pueden ser picados el precio se lo subirá en un 15 
% del producto entero. 
Si  las frutas requieren ser empacadas con la variedad de presentaciones acorde a la necesidad se 
incrementará entre un 20 % a 30 %, de acuerdo a la necesidad del cliente. 





TABLA Nº 2.11 
TABLA DE PRECIOS DE LOS  PRODUCTO 
 
PRODUCTOS UNIDAD DE 
MEDIDA 
PRECIO 
LEGUMINOSAS   
ARVEJA TIERNA EN VAINA Libra 1.05 
FRÉJOL SECO CANARIO Libra 1.10 
FRÉJOL TIERNO EN VAINA Libra 0.85 
FRÉJOL BLANCO Libra 1.00 
FRÉJOL ROJO Libra 1.20 
HABA TIERNA EN VAINA Libra 0.85 
HABA TIERNA DESGRANADA Libra 1.00 
HORTALIZAS   
AJO MACHO Libra 1.40 
AJO PERUANO Libra 0.85 
ACELGA Atado 0.50 
ALCACHOFA Unidad 0.35 
APIO Atado 0.50 
AJÍ Unidad 0.03 
BRÓCOLI Unidad 0.45 
BERENJENA Unidad 0.45 
CEBOLLA BLANCA Atado 0.50 
CEBOLLA PAITEÑA Libra 0.55 
CEBOLLA PERLA Libra 0.35 
CEBOLLA PUERRO Atado 3.40 
CILANTRO Atado 0.60 
CHOCLO MAZORCA Unidad 0.25 
CHOCLO DESGRANADO Libra 1.20 
CHOCHO Libra 0.50 
COL Unidad 0.60 
COL MORADA Unidad 0.40 
COL DE BRÚCELAS Unidad 0.50 
COLIFLOR Unidad 0.50 
ESPINACA Libra 0.50 
LECHUGA CRESPONA Unidad 0.50 
LECHUGA Unidad 0.30 
MENTA Atado 0.30 
RÁBANO Atado 0.40 
REMOLACHA Libra 0.40 
PIMIENTO ROJO Unidad 0.11 
PIMTNETO VERDE Unidad 0.11 




PEPINILLO Unidad 0.25 
PEREJIL Atado 0.60 
TOMATE RIÑON Libra 0.50 
ZANAHORIA Libra 0.30 
VAINA Libra 1.05 
ZAPALLO GRANDE Unidad 2.00 
ZAPALLO MEDIANO Unidad 1.50 
ZAPALLO PEQUEÑO Unidad 0.80 
ZUKINI Unidad 0.45 
RAICES Y TUBERCULOS   
GENJIBRE Libra 1.50 
MELLOCO Libra 1.00 
PAPA CHOLA Libra 0.40 
YUCA unidad 0.30 
FRUTAS FRESCAS   
AGUACATE GUATEMALTECO Unidad 0.35 
BANANO (Guineo) Unidad 0.08 
BABACO GRANDE Unidad 1.25 
BABACO MEDIANO Unidad 1.15 
BABACO PEQUEÑO Unidad 1.00 
CAPULÍ Libra 1.00 
CLAUDIA Unidad 0.10 
COCO Unidad 1.00 
DURAZNO Unidad 0.20 
DURAZNO CHILENO Unidad 0.35 
FRUTILLA Libra 1.20 
GRANADILLA Unidad 0.20 
GUAYABA Libra 0.40 
GUANÁBANA Unidad 0.20 
KTWI Unidad 0.25 
LIMÓN MEYER Unidad 0.11 
LIMÓN SUTIL Unidad 0.05 
MANDARINA COSTA Unidad 0.10 
MANDARINA SIERRA PEQUEÑA Unidad 0.15 
MANGO Unidad 0.25 
MANZANA ROSADA Unidad 0.25 
MANZANA ROJA Unidad 0.35 
MANZANA VERDE Unidad 0.35 
MANZANA AMBATEÑA Unidad 0.12 
MARACUYA Unidad 0.10 
MELÓN Unidad 1.50 
MORA Libra 1.60 
MORTJÑO Libra 1.00 
NARANJA Unidad 0.15 
NARANJA SIN PEPA Unidad 0.40 
NARANJILLA HÍBRIDA Unidad 0.20 
NARANJILLA DE JUGO Unidad 0.20 
ORITO Unidad 0.07 
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OVITO Unidad 0.015 
PAPAYA GRANDE Unidad 2.00 
PAPAYA HAGUAYANA Unidad 0.35 
PEPINO DULCE Unidad 0.25 
 PERA CLASE LARGA Unidad 0.20: 
 PERA CLASE REDONDA Unidad 0.15 
 PERA IMPORTADA Unidad 0.25 
 PINA Unidad 0.75 
 PITAHAYA GRANDE Unidad 0.50 
 PITAJAYA MEDIANA Unidad 0.40 
PLÁTANO VERDE Unidad 0.05 
PLÁTANO MADURO Unidad 0.05 
PLÁTANO VERDE BARRAGANETE Unidad 0.05 
SANDIA GRANDE Unidad 2.50 
SANDIA MEDIANA Unidad 2.20 
TAMARINDO Libra 1.35 
TAXO Unidad 0.20 
TORONJA Unidad 0.22 
TOMATE DE ÁRBOL Unidad 0.15 
TUNA Unidad 0.25 
UVA NEGRA NACIONAL Libra 1.00 
UVA ROSADA Libra 1.80 
UVA VERDE Libra 1.80 
UVILLA Unidad 1.00 
ZAPOTE Unidad 0.25 
 
FUENTE: Investigación de mercado 
ELABORACIÒN: Autora 
2.7 CANALES DE DISTRIBUCION 
 
Es el camino que sigue un producto para pasar del productor a los consumidores finales, deteniéndose 
en varios puntos de su trayectoria. 
La comercialización es la parte esencial en el funcionamiento de la microempresa.  
No es la simple transferencia de productos hasta las manos del cliente; esta actividad debe conferirle al   
producto   los   beneficios   de   tiempo   y   lugar,   es   decir,   una   buena comercialización es la que 
coloca al producto en un sitio y momento adecuados, para dar al cliente la satisfacción que él espera 
con la compra de éste. 
 
Para ello existen los intermediarios, que son empresas o negocios propiedad de terceros encargados de 
transferir el producto o servicio al consumidor final, para darle el beneficio de tiempo y lugar 
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FIGURA Nº 1.1 






TABLA Nº 2.12 
 
CANAL DE DISTRIBUCION 
 
A B C D 
-Productor -Productor -Productor -Productor 
-Consumidor -Minorista -Mayorista -Agente 
 -Consumidor -Minorista -Mayorista 
  -Consumidor -Minorista 
   -Consumidor 
 
 
1.-Canales para productos de consumo popular 
1A.     Productores - consumidores. Este canal es el más corto, simple y rápido. Se establece cuando el 
consumidor acude directamente a la fábrica a comprar los productos e incluye las ventas por correo. 
Aunque por esta vía el producto cuesta menos al consumidor, no todos los fabricantes practican esta 
modalidad, ni tampoco todos los consumidores están dispuestos a ir directamente a comprar.  
 
1B.    Productores - minoristas - consumidores. Es el canal más común y su fuerza radica en contactar a 




1C.    Productores - mayoristas - minoristas - consumidores. El mayorista participa como auxiliar al 
comercializar productos más especializados. 




1D.   Productores - agentes - mayoristas - minoristas - consumidores. Aunque es el canal más indirecto, 
es también el más utilizado por empresas con menos recursos que venden sus productos a cientos de 
kilómetros de su sitio de origen. 
 
El canal de distribución que se rige la microempresa comercializadora de frutas y verduras es 
Productores - agentes - mayoristas - minoristas - consumidores. Aunque es el canal más indirecto, pero 
es el más utilizado ya que los mayoristas acuden al productor a comprar el producto y las 
microempresas con menos recursos que venden sus productos a cientos de kilómetros de su sitio de 
origen la compran es así como llega el producto al consumidor final. 
 
 
2.8   PROVEEDORES 
 
Los proveedores de las plazas de mercado son en su gran mayoría intermediarios o acopladores y en 
menor proporción productores. 
Para el abastecimiento, los proveedores que van desde grandes intermediarios de las céntrales de 
abastos hasta asociaciones y cooperativas de productores. 
 
En el caso de los intermediarios mayoristas, la provisión de grandes volúmenes, la estabilidad de la 
oferta a lo largo del año y las facilidades de pago, generan ventajas sobre otro tipo de proveedores. 
 
Para proveer de frutas y verduras que se va a comercializar también se acudirá a los Cercados 
mayoristas, ya que en estos lugares los precios son menores, entre ellos están: 
 
 
MERCADO MAYORISTA              FERIAS 
Quito                                             martes y sábados 
Latacunga                                     sábados 
Ambato                                          lunes, miércoles y viernes 
 
Quienes proveerán de la materia prima a la empresa serán también pequeños productores de la zona, 




2.8.1 PROCEDIMIENTO     DE     COMPRA     Y     NEGOCIACIÓN     CON PROVEEDORES 
La compra es un aspecto importante en el que concurren una serie de factores tales como la cantidad 
(volúmenes), la calidad, el precio y el tiempo de entrega (oportunidad). De igual forma es importante la 
selección y la negociación con los proveedores, que se deben tomar en cuenta para sincronizar la 
adquisición. En consecuencia, un procedimiento de compra efectivo representa uno de los muchos 
factores que contribuyen a lograr la meta de permanencia y crecimiento de la microempresa. 
 
CARACTERÍSTICAS A EXIGIR 
En cuanto a las principales características que se debe observar y detectar en la compra de frutas  y 
verduras se encuentran las siguientes: 
 
Calidad.  Deben  cumplir  con  las  especificaciones  de  calidad requeridas,   evitando desperdicios; 
entre otros. 
 
Cantidad. La compra de los insumos en general depende de la intensidad de las compras. 
 
Precio. Para toda microempresa el precio de compra es siempre un factor significativo lo que no 
necesariamente implica que se deba adquirir el material de menor precio, ya que el criterio que  
mejor define el precio de compra es el precio más bajo con el que se pueda obtener los insumos que 
cumplan con los requerimientos de calidad. 
 
Tiempo. Un factor esencial de la efectividad de las compras es hacerlas en el momento oportuno, por 
lo que los insumos se deben  adquirir en el momento que sean requeridos para el proceso operativo. El 
determinar una frecuencia en las compras podría contribuir en una reducción de costos. 
 
Se debe considerar que el análisis y la selección de los proveedores es una de sus tareas más 
importantes, ya que la calidad de los productos o servicios depende de que los insumos cubran sus 
demandas de calidad, servicio, precio y tiempo de entrega. 
 





Confiabilidad. Se debe verificar que el proveedor tenga la capacidad necesaria para suministrar los 
insumos en la fecha, cantidad, calidad y condiciones acordadas por la microempresa, con el fin de 
disminuir los riesgos. 
 
Servicio. Consiste en evaluar el tipo de servicio que el proveedor proporciona de manera, adicional a la 
entrega de los insumos, entre los factores más importantes están la atención y, ayuda personalizada, 
descuentos, simplificación en problemas de crédito. 
 
Número de proveedores. Será mejor disponer de varios proveedores a fin de satisfacer las necesidades 
de insumos, sobre todo en etapas de mayores operaciones. 
Nuestros proveedores principales serán los productores, comercializadores que transportan los 
productos frutas y verduras a los mercados mayoristas de Quito, Ambato, Latacunga ya que 
contaremos con transporte propio para poder movilizarse y proveer de producto a la microempresa. 
 
Ubicación. Es importante determinar la ubicación geográfica de los proveedores, ya que el valor del 
transporte puede incrementar en forma significativa el costo de los insumos, así como el tiempo de  
entrega de los productos o servicios. 
 
Condiciones de venta. El análisis de las condiciones de venta permite obtener beneficios adicionales a 
los que normalmente otorgan los proveedores. Por ejemplo, un proveedor puede ofrecer un descuento 
si la compra se realiza en efectivo o si el pago se realiza dentro de un período apto de crédito. 
 
Descuentos en la compra. El microempresario deberá estar alerta a las oportunidades de descuentos 
en la compra de insumos, que le permitan disminuir el costo de operación y aumentar sus ganancias. 
 
Descuentos en la cantidad. Evaluar los descuentos que ofrecen los proveedores en las  órdenes de 
grandes pedidos. 
 
Descuentos por pronto pago. Detectar cuáles son los proveedores que ofrecen descuentos por pronto 







TIEMPO DE ENTREGA 
 
La determinación de las fuentes de suministro es importante para la empresa en forma independiente a 
su tamaño. Ésta obedece a cuatro imperativos: 
 
 NO hacer esperar al cliente. 
 Llevar a cabo la producción a un ritmo regular, aunque la demanda fluctúe. 
 tener la mejor calidad posible. 
 Comprar los suministros al precio más bajo. 
 
TIEMPO DE PERECIMIENTO DE LOS PRODUCTOS 
 
El congelar las frutas y verduras ayudará a su conservación: 
La siguiente tabulación proporciona la relativa susceptibilidad de varios productos al daño real por 
congelamiento.  Los productos están ordenados algo arbitrariamente en 3 grupos: 
1) Más susceptibles, los que se dañan probablemente incluso por una congelación ligera, 2) 
moderadamente susceptibles, los que se recuperan de 1 ó 2 congelaciones ligeras, 3) menos 
susceptibles, los que pueden ser congelados ligeramente varias veces sin daños serios. 
Aunque  varios productos toleran de alguna manera al congelamiento, es deseable evitar someterlo a 
temperatura de congelación. 
 
2.9 NOMBRE DE LA EMPRESA 
 
El nombre de la empresa es su tarjeta de presentación, su sello distintivo y, por tanto, debe reunir una 
serie de características específicas; entre otras cosas debe ser: 
 Descriptivo. El nombre, por sí mismo, debe reflejar el giro de la empresa y sus características 
distintivas de especialización. 
 Original. La ley establece que el nombre de una empresa debe ser nuevo (que no exista ya en 
el mercado) y se puede constituir por cualquier signo o símbolo, palabra o palabras, figura, 
forma geométrica o tridimensional, o bien el nombre propio de una persona. 
 Atractivo. El nombre debe ser llamativo y fácil de recordar; visible, esto es, que sea abundante 
en el lenguaje verbal común, para facilitar su aceptación y memorización.  
 Claro y simple. Que se escriba como se pronuncia y viceversa. 
 Significativo. Que se pueda asociar con diseños o frases representativas. 
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  Agradable. Una característica muy importante es que el nombre sea agradable, de 
buen gusto; que no implique dobles sentidos o términos vulgares, ya que esto 
provoca rechazo inmediato en el consumidor, aun cuando en un principio pudiera 
parecer gracioso.   
    
Se adjunta el procedimiento de generación y evaluación de ideas.  
     
TABLA Nº 2.13 
 





















LLUVIA DE IDEAS 
 Atributo y calificación 
Nombre  de   la       Descripti   Origina  Atractivo   Claro   Significativo  Agradable  Total 
Empresa                       vo              al                                    
Natural                            2              3            2              3          2            3                 15 
El palacio de las frutas y verduras5               3            3              4          4            5                 25 
F.YD                                4              3            3              4          4            3                 24 
Frutverd                           3              3            2              3          3            3                 17 























La imagen es la forma en que la empresa es  vista por el público. Algunos negocios pueden  dirigir la 
mayor parte de su publicidad y promoción a la buena imagen de la microempresa. 
2.9.2    MARCA 
 
Es el nombre comercial del producto EL PALACIO DE LAS FRUTAS Y VERDURAS 
COMPONENTES DE LA MARCA 
























2.9.3    EMPAQUE  
 
El empaque debe ayudar vender el producto sobre todo el que es adquirido directamente por el 
consumidor final no basta que el empaque muestre el nombre del fabricante y la marca, el recipiente 
también debe servir como medio publicitario aumentando el valor del producto ante el cliente además 
se debe buscar que sea reciclable y si es posible biodegradable. 
 Las frutas y verduras serán empacadas en: 
 



















- Cajas de madera 
 
GRAFICO 2.19 









































2.9.4    PROMOCION 
 
Promocionar es un acto de información persuasión y comunicación que incluye varios aspectos como 
son la publicidad la promoción de ventas las marcas e indirectamente las etiquetas y el empaque a 
partir de un adecuado programa de promoción se pueden lograr dar a conocer un producto o servicio 
así como incrementar el consumo del mismo   
 
2.10     PUBLICIDAD 
 
La publicidad implica una serie de actividades necesarias para hacer llegar un mensaje al mercado 
meta. Su objetivo principal es crear un impacto directo sobre el cliente para que compre un producto o 
servicio con el consecuente incremento en las ventas. 
 
Para lo cual se utilizara medios como: 
 
Prensa: se efectuara publicaciones en los diarios de la localidad. La frecuencia dependerá del 
cronograma de edición y reparto de este medio en esta publicación presentara el slogan, logotipo de la 
empresa y los productos que ofrece. 
 
Volantes: Los volantes que serán distribuidos por los dueños o empleados de la microempresa, de 
puerta a puerta en los domicilios del segmento de mercado seleccionado. 
 
 
2.11     PLAN DE  MERCADEO 
2.11.1  ESTRATEGIAS DE MERCADEO 
La microempresa que funciona en un mercado se propone intensificar sus esfuerzos comerciales, 
mediante la publicidad y sus ventas, haciendo hincapié en los productos existen frutas y verduras como 
relanzamiento otra herramienta usada como estrategia de penetración en el mercado es la disgregación 
de productos existentes en componentes disgregados. 
 
“EL PALACIO DE LAS FRUTAS Y VERDURAS” ofrecerá frutas y verduras al natural, bajo buenas 
condiciones higiénicas, reduciendo los riesgos de contaminación que garanticen la sanidad y calidad de 
la fruta presentado al consumidor un alimento con apariencia, aroma sabor y textura agradable 
contribuye con la conservación de la salud humana y con la conservación del medio ambiente. 
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2.11.2  ESTRATEGIAS DE PRECIOS 
El mercado de las frutas y verduras presenta características especiales en cuanto a precios, pues son 
muy fluctuantes y se rigen de acuerdo a la oferta y demanda del producto; es así como teniendo precios 
históricos según datos de SICA y de la competencia más representativa sea esta en los mercados 
mayoristas de la zona es posible determinar los siguientes precios promedio para penetrar en el 
mercado objetivo. 
 
En el mercado mayorista los comercializadores y los almacenes de cadena acostumbran a pagar a sus 
proveedores a crédito con plazo de hasta treinta días tiempo en el cual consignan el valor total de la 
mercancía al proveedor. 
 
Debido a la estructura y condiciones de este mercado se maneja y valora la confianza y cumplimiento, 
tanto del proveedor como del cliente y se tiende a crear relaciones de confianza que soportan 
inicialmente las transacciones comerciales, posteriormente es posible obtener la firma de contratos de 
abastecimientos que soportan y garantizan dichas transacciones. 
 
Los productos agrícolas (frutas y verdura) no están grabados con el impuesto al valor agregado IVA, 
por lo que la microempresa EL PALACIO DE LAS FRUTAS Y VERDURAS no contribuye al pago 
del mismo. 
 
2.11.3  ESTRATEGIAS DE SERVICIO 
 
El  servicio de venta  será con pago en efectivo, se creara una base de datos para los clientes quienes 
serán codificados y se les realizara un seguimiento constante que permita determinar su perfil, medir el 
nivel de satisfacción con el producto y sus hábitos de consumo. 
 
Para brindar mejor servicio a los clientes se implementara la filosofía de “entregar el producto en el 











3.        ESTUDIO ADMINISTRATIVO 
3.1      ORGANIGRAMA 
Es la representación gráfica de la estructura organizativa, es un modelo abstracto y sistemático, que 
permite obtener una idea uniforme acerca de una organización. Si no se hace con toda fidelidad, 
distorsionaría la visión general y el análisis particular, pudiendo provocar decisiones erróneas a que lo 
utiliza como instrumento de precisión. 
Desempeña un papel informativo, al permitir que los integrantes de la organización y de las personas 
vinculadas a ella conozcan, a nivel global, sus características generales 
 
3.2      ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
La estructura organizacional es el elemento que define las relaciones que deben existir entre las 
actividades y órganos de una empresa, así como las líneas de autoridad formal que se fijan en cuanto al 
derecho que tiene un empleado por su nivel jerárquico de exigir el  cumplimiento responsable de los 
deberes a un colaborador directo o de aceptar el colaborador las decisiones que por función haya 
tomado su superior. 
En las microempresas, esta función se da muchas veces por medio del propio dueño o gerente, 
dependiendo de la magnitud de las operaciones.es por eso que se debe conocer esta estructura en 
fundamental para definir las necesidades del personal calificado para la gestión y, por lo tanto, 
estimar con mayor precisión los costos indirectos de mano de obra y se clasifica en. 
 
Organización Lineal: El nombre organización lineal significa que existen líneas directas y únicas de 
autoridad y responsabilidad entre superior y subordinados. De ahí su formato piramidal. Cada gerente 
recibe y transmite todo lo que pasa en su área de competencia, pues las líneas de comunicación son 
estrictamente establecidas. Es una forma de organización típica de pequeñas empresas o de etapas 
iníciales de las organizaciones.  
 
Organización Funcional: Es el tipo de estructura organizacional que aplica el principio funcional o 
principio de la especialización de las funciones. Muchas organizaciones de la antigüedad utilizaban el 
principio funcional para la diferenciación de actividades o funciones. El principio funcional separa, 




Organización Línea-Staff: El tipo de organización línea-staff es el resultado de la combinación de los 
tipos de organización lineal y funcional, buscando incrementar las ventajas de esos dos tipos de 
organización y reducir sus desventajas. En la organización línea-staff, existen características del tipo 
lineal y del tipo funcional, reunidas para proporcionar un tipo organizacional más complejo y 
completo. En la organización línea-staff coexisten órganos de línea (órganos de ejecución) y de 
asesoría (órganos de apoyo y de consultoría) manteniendo relaciones entre sí.  
La organización se manejará en forma Lineal, existirán líneas directas de autoridad, que en el caso de 
la  microempresa la autoridad máxima será la junta general de accionistas ya que en esta microempresa 
será las dos personas capitalistas es por eso que las dos personas se delegaran responsabilidades, cada 
una de ellos será responsable de su área de trabajo y en su cargo, sin embargo, dentro de la 
organización todos trabajarán con un fin común, se respetarán y se aceptarán las opiniones y 
sugerencias de cada uno de los accionistas de la microempresa. 
 
























DEPARTAMENTO  DE VENTAS 
Sonia Mogollón 





DISEÑO Y FLUJOS GRAMAS DE LOS PROCESOS 
Los procesos a realizarse en la microempresa EL PALACIO DE LAS FRUTAS Y VERDURAS  son: 
PROCESO DE CLASIFICACION DE PRODUCTOS. 
 
FIGURA 3.2 

















SELECCIÓN  Y CLASIFICACION 
DESPATE (LIMPIEZA) 









La recepción  se realizara cuidadosamente para evitar golpes que aceleren la degradación temprana 
de frutas y verduras. 
SELECCIÓN Y CLASIFICACION 
Selección: 
En la selección se descartan las unidades con anomalías y se agrupan las piezas aptas 
comercialmente por criterios de homogeneidad (tamaño, color, grado de madurez).La selección por 
color  y grado de madurez se puede hacerse visualmente y así poder cumplir el proceso. 
Clasificación: 
En la clasificación se agrupan los productos por tamaño o peso determinando una serie de 




Lavado y secado 
Las frutas y hortalizas se lavaran con agua a presión se adicionara antisépticos al agua para evitar 
proliferaciones microbianas. 
Empaque y perchado  
Una vez realizada la selección, clasificación y el lavado se procederá a pesar y envasar el producto 
de acuerdo a sus características físicas. Los envases son muy diversos en función del producto: 
cajitas de plástico transparente (tomates, cherrys, fresas etc.) las legumbres en envolturas plásticas 
prietas  y las manzanas naranjas mandarinas en mallas de polietileno expandido, además los  
producto se colocaran en las bandejas en las perchas el ambiente del local comercia será fresco  con 
una ventilación adecuada para así mantener la frescura en sus productos. 
Distribución y venta  
El modo de distribución a la venta será de acceso directo al cliente el producto estará debidamente 
colocado en las perchas para una mejor atención al cliente con cantidad y preferencias del mismo. 
 
3.3 MISIÒN  
La Misión es la razón de existir de una persona, equipo y empresa, con lo que le permite lograr 
rentabilidad  
 
Procura que los administradores, ejecutivos y personal de la empresa tengan una guía permanente que 
enfoque y oriente sus esfuerzos y actividades. 
 
La misión de la microempresa “EL PALACIO DE LAS FRUTAS Y VERDURAS” es: 
 
“Es comercializar frutas, y verduras, y sus derivados de alta calidad y frescura y un servicio eficaz a 
nuestros clientes y distribuidores, brindando satisfacción integral, dándose a conocer la microempresa 






3.4      VISIÒN 
 
VISIÓN.- La Visión es una imagen del futuro deseado que se busca crear con los esfuerzos y acciones. 
Es la brújula que guiará a líderes y colaboradores. Será aquello que permitirá que todas las cosas que se 
haga, tengan sentido y coherencia. La organización en el futuro. 
 
"Se proyecta como una microempresa líder en la comercialización de frutas, verduras, hortalizas 
y sus derivados, de alta calidad, limpios y de producción orgánica. Ser pioneros en los 
supermercados regionales y de cadena nacional  de igual manera ser canal hacia el desarrollo 
regional a través de la estimulación a los productores del campo” 
 
3.5      OBJETIVOS GENERAL 
 
 
1. Ser la principal microempresa comercializadora Hortofrutícola, en calidad y servicio. 
 
2. Fomentar el consumo de productos Hortofrutícolas (frutas Verduras, Hortalizas) de calidad 
y asepsia en nuestra región.      
 
 
3.6      DEFINICION  DE POLÌTICAS, ESTRATEGIAS Y METAS 
 
FORMULACIÒN DE POLITICAS 
Las políticas son una especie de normas que condicionan la forma como tiene que lograrse los 
objetivos y desarrollarse las estrategias*. 
Las políticas   son una guía para tomar decisiones, a la vez son una fuente de poder para aquellas 
personas que tienen las riendas de la microempresa. 









POLÍTICAS DE VENTA 
 
1.- La comunicación del Gerente con los clientes será de manera constante para conocer sus 
requerimientos. 
 
 2.- Las formas de pago serán al contado  la venta es directa. 
 
 
POLÍTICAS DE COMPRAS 
 
1.- La microempresa deberá adquirir maquina o equipos de acuerdo a las innovaciones. 
 
 2.- Se deberá realizar compras y pagos oportunos de acuerdo a las exigencias. 
 
3.- Se realizará un control de los suministros cada mes para determinar las necesidades que  
presenten en los distintos departamentos 
 
4.- Para la adquisición de materias primas se realizará un estudio de los proveedores, para 





POLÍTICAS DE ATENCIÓN AL CLIENTE 
 
1.- El establecimiento de nuevos puntos de expendio deberá estar previamente autorizado por los 
niveles directivos del la organización. 
 








POLÍTICAS DE PRODUCCIÓN 
 
1.- El área de producción deberá coordinar con el resto de áreas de la microempresa para un 
mejoramiento continuo de los procesos. 
 
2.- El control de calidad se realizara en cada etapa del proceso para garantizar un producto que 
satisfaga las necesidades del cliente. 
 
3.- El mantenimiento en todas las máquinas y equipos será preventivo para evitar tiempos de 
espera en reparaciones. 
 
4.- Cuidar con el aseo de toda el área de trabajo, no deberán existir desperdicios en el área de 
producción. 
 
POLÍTICAS DE MERCADEO 
 
1.- Se realizará encuestas periódicamente a posibles consumidores que permitan conocer cuáles 
son requerimientos o necesidades y conocer si están siendo cubiertas. 
 
2.- Deberá realizar promociones constantes del producto dependiendo la época de cada uno de los 
productos nuevo en el mercado. 
 














FORMULACIÓN DE ESTRATEGIAS 
 
Las estrategias son las grandes acciones o los caminos a seguirse para el logro de los objetivos de 
la organización y así hacer realidad los resultados esperados. 
 
ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS 
 
 1.- Coordinar con las distintas áreas de la microempresa con el propósito de   conseguir un 
funcionamiento eficiente y eficaz de la organización. 
 
2.- Asegurar el abastecimiento oportuno de materia prima, insumos y suministros i necesario para 
el funcionamiento de la microempresa.      
 
3.- Conocer y determinar la mejor alternativa de comercialización  
 
 
ESTRATEGIAS FUNCIONALES   
 
1.- Se asegurará la entrega puntual   del producto y con las condiciones requeridas para ganar 
confianza de los clientes. 
 
2.- Realizar un control constante y periódico de los costos, gastos y utilidad de la empresa. 
 
ESTRATEGIAS DE OPERACIÓN 
 
 1.- En las adquisiciones que realice la empresa se realizará previo a un control de calidad para 
poder garantizar el producto que se ofrece. 
 
2.- En los procesos de obtención del producto se aplicará técnicas de manipuleo de las frutas y 
verduras, cuidados adecuados. 
 





FORMULACIÓN DE METAS 
 
Las metas indican en términos cuantitativos los objetivos de la empresa con el fin de controlar el 
cumplimiento. 
 
METAS DE CRECIMEINTO 
 
1.- A través del Departamento de comercialización se habrá conquistado un 50% del mercado local 
máximo en 2 años. 
 
 2.- Llegar al mercado local del valle de los chillos (Sangolquí) en un 60% ofreciendo variedad de 
productos captando al cliente cumpliendo sus requerimientos de compra ofreciendo una atención 
personalizada por su propietaria sacar  días de oferta clasificando días para productos 
seleccionados como puede ser martes y jueves habrá un 20% de descuento en FRUTAS y el 
miércoles y viernes en Verduras. 
 
3.-Máximo en el primer año de crecimiento habrá logrado obtener un prestigio micro empresarial 
en el mercado local del 50% 
 
METAS DE MANTENIMIENTO 
 















3.7      DISTRIBUCIÓN DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES 
 
DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACIÒN 
 
 Planificación,   dirección   y   administración   de   los programas y proyectos de la 
microempresa. 
 Delegar   funciones   como   el   poder   para  toma   de decisiones. 
 Evaluar de manera constante el funcionamiento de la microempresa. 
 Controlar en su totalidad el proceso administrativo. 




 DEPARTAMENTO DE PRODUCCIÓN  O RECEPCION 
 
Vigilar procesamiento de los productos  
Coordinación de adquisición de la materia prima, insumos y suministros necesarios. 
Garantizar correcto funcionamiento de máquinas y equipos. (REFRIGERACION) 
Recepción y compra de materias primas, e insumos. 
Reportar al administrador las novedades en forma oportuna 
Emperchar los  productos a comercializar en excelentes condiciones 
Mantener en óptimas condiciones de aseo las instalaciones de la microempresa. 
 
DEPARTAMENTO DE VENTAS 
1.     Cotizar y decidir sobre las ventas 
2.     Servicios secretariales y de contabilidad 
3.     Trámites administrativos  
4.    Elaborar presupuestos y controlar los gastos 
5.     Distribución y venta de productos 






CAPITULO  IV 
 
4. ESTUDIO ECONÓMICO 
 
4.1 INVERSIONES  
 
Inversión es la cantidad de dinero que se necesita para comprar los activos fijos y pagar los activos 
diferidos y tener el dinero de operación o de trabajo. 
 
Las inversiones abarcan tres aspectos principales. 
 
 Activos Fijos 
 Activos Diferidos 
 Capital de Trabajo 
 
4.1.1 ACTIVOS FIJOS  
 
La inversión en activos fijos son aquellas que se realizan en los bienes tangibles que se utilizan el 
proceso de transformación  de los insumos o que sirvan de apoyo en la operación normal del proyecto. 
 
Para dar inicio al negocio se debe tomar en cuenta diversidad de inversiones que serán necesarias 
realizar, como la inversión para los conceptos de terreno, construcción e instalación de servicio. 
 
Para la elección del sitio exacto de localización del local comercial se deberán considerar los siguientes 
factores sobre el terreno elegido: ubicación, extensión, topografía, posibilidad de ampliaciones, 







TABLA  4.1 
 
CONSTRUCCIONES Y ADECUACIONES 
 
DESCRIPCIÓN CANT. V. UNITARIO VALOR TOTAL 
Construcciones 1 22.000,00 22.000,00 
TOTAL  22.000,00 22.000,00 
 
 
TABLA  4.2 
MUEBLES Y ENSERES 
 
DESCRIPCIÓN  CANT. V. UNITARIO VALOR TOTAL  
Escritorio Gerencial  1 159,00 159,00 
Mesas Auxiliares  1 75,00 75,00 
Archivadores Metálicos  1 165,00 165,00 
Silla Tipo secretaria  1 95,00 95,00 
Sillas de Espera 4 29,00 116,00 
Casilleros  1 18,00 18,00 
Grabadora 1 80,00 80,00 
TOTAL   621,00 708,00 
Elaborado: Autora  
 
TABLA 4.3 
EQUIPO DE OFICINA 
DESCRIPCIÓN  CANT. V. UNITARIO VALOR TOTAL  
Escritorio 1 150,00 150,00 
Teléfono 1 95,00 95,00 
TOTAL   245,00 245,00 
Elaborado: Autora  
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TABLA  4.4 
 
EQUIPO DE COMPUTACIÒN 
 
DESCRIPCIÓN  CANT. V. UNITARIO VALOR TOTAL  
Computador e impresora 1 1.079,00 1.079,00 
TOTAL   1.079,00 1.079,00 
Elaborado: Autora  
 
 




DESCRIPCIÓN  CANT. V. UNITARIO VALOR TOTAL  
Camioneta 1 12.000,00 12.000,00 
TOTAL   12.000,00 12.000,00 




4.1.2 ACTIVOS DIFERIDOS 
 
Con estas cuentas se puede iniciar las actividades inversiones pre operacional, por su naturaleza se 







TABLA  4.6 
 
COSTITUCIÓN DE LA MICROEMPRESA 
 
DESCRIPCIÓN  CANT. V. UNITARIO VALOR TOTAL  
Estudio de factibilidad  1 740,00 740,00 
Constitución de la microempresa 1 300,00 300,00 
TOTAL   1.040,00 1.040,00 
Elaborado: Autora  
 
TABLA  4.7 
 
MONTO DE LA INVERSIÓN  
 
INVERSION FIJA  
DESCRIPCIÓN MONTO 
CONSTRUCCIONES 22.000,00 
MAQUINA Y EQUIPO 5.198,00 
MUEBLES Y ENSERES 708,00 
EQUIPO DE COMPUTACION 1.079,00 
EQUIPO DE OFICINA 245,00 
VEHICULO  12.000,00 
ACTIVOS DIFERIDOS  1.040 
SUMAN 42.270,00 




4.1.3 COSTO TOTAL DE OPERACIÓN 
Para ese estudio financiero del proyecto se identifica a los costos de producción, gastos de 
administración y gastos de venta que la futura empresa incurrirá. 
4.1.4COSTOS DE PRODUCCIÓN  
Este costo se establece en base al os rubros que intervienen en el proceso que se incurre para 
comercializar el producto, como costos de mano materia prima, mano de obra, materiales y suministros 
varios, energía eléctrica, agua potable, mantenimiento, depreciación y amortización. 
 
COSTO DE MATERIA PRIMA DIRECTA 
Para determinar este rubro se toma como referencia la cantidad de en distintas unidades de medida 
como: libras, o unidades de las diferentes frutas y verduras necesarias. 
Para considerar este costo se toma en cuenta el valor de compra a los distintos proveedores  
TABLA  4.8 
MATERIA PRIMA  
 





V .MES  V. AÑO 
1 Alcachofa  Unidad  100 0,21 21,00 252 
2 Ají Unidad 400 0,01 4,80 57,6 
3 Brócoli  Unidad  120 0,27 32,40 388,8 
4 Berenjena Unidad 50 0,27 13,50 162 
5 Cholo mazorca Unidad  1000 0,15 150,00 1800 
6 Col Unidad 140 0,36 50,40 604,8 
7 Col morada Unidad  150 0,24 36,00 432 
8 Col de brúcelas Unidad 100 0,30 30,00 360 
9 Coliflor Unidad  150 0,30 45,00 540 
10 Lechuga Crespona Unidad 100 0,30 30,00 360 
11 Lechuga Unidad  120 0,18 21,60 259,2 
12 Pimiento rojo  Unidad 125 0,07 8,25 99 
13 Pimiento verde Unidad  125 0,07 8,25 99 
14 Papa nabo Unidad 60 0,15 9,00 108 
15 Pepinillo Unidad  100 0,15 15,00 180 
16 Zapallo Grande  Unidad 50 1,20 60,00 720 
17 Zuquini Unidad  50 0,27 13,50 162 
18 Yuca Unidad 120 0,18 21,60 259,2 
19 Aguacate 
guatemalteco  
Unidad  200 0,21 42,00 504 
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20 Banano ( guineo) Unidad 400 0,05 19,20 230,4 
21 Babaco grande Unidad  80 0,75 60,00 720 
22 Coco  Unidad 50 0,60 30,00 360 
23 Durazno  Unidad  400 0,12 48,00 576 
24 Granadilla Unidad 320 0,12 38,40 460,8 
25 Guanabana Unidad  140 0,12 16,80 201,6 
26 Kiwi Unidad 200 0,15 30,00 360 
27 Limón Meyer Unidad  600 0,07 39,60 475,2 
28 Limón sutil Unidad 600 0,03 18,00 216 
29 Mandarina costa Unidad  400 0,06 24,00 288 
30 Mandarina sierra 
pequeña 
Unidad 400 0,09 36,00 432 
31 Mango   Unidad 200 0,15 30,00 360 
32 Manzana rosada Unidad  400 0,15 60,00 720 
33 Manzana verde Unidad 400 0,21 84,00 1008 
34 Manzana 
Ambateña  
Unidad 400 0,07 28,80 345,6 
35 Maracuyá  Unidad 400 0,06 24,00 288 
36 Melón Unidad  100 0,90 90,00 1080 
37 Naranja Unidad 800 0,09 72,00 864 
38 Naranja sin Pepa  Unidad  200 0,24 48,00 576 
39 Naranjilla de jugo  Unidad 200 0,12 24,00 288 
40 Orito Unidad 400 0,04 16,80 201,6 
41 Ciruela Unidad 1200 0,01 10,80 129,6 
42 Papaya grande Unidad 140 1,20 168,00 2016 
43 Papaya 
Haguayana 
Unidad  100 0,21 21,00 252 
44 Pepino dulce  Unidad 100 0,15 15,00 180 
45 Pera clase larga Unidad  140 0,12 16,80 201,6 
46 Piña Unidad 100 0,45 45,00 540 
47 Pitahaya grande  Unidad 60 0,30 18,00 216 
48 Plátano verde  Unidad 400 0,03 12,00 144 
49 Plátano maduro  Unidad  400 0,03 12,00 144 
50 Plátano verde 
barraganete  
Unidad 400 0,03 12,00 144 
51 Sandia grande  Unidad 100 1,50 150,00 1800 
52 Taxo Unidad  300 0,12 36,00 432 
53 Toronja Unidad 80 0,13 10,56 126,72 
54 Tomate de Árbol Unidad 600 0,09 54,00 648 
55 Tuna Unidad 300 0,15 45,00 540 
56  Uvilla Unidad  100 0,60 60,00 720 
57 Arveja Tierna en 
Vaina 
Libra  112 0,63 70,56 846,72 
58 Fréjol Seco 
Canario  
Libra 100 0,66 66,00 792 
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59 Fréjol Tierno en 
Vaina  
Libra 112 0,51 57,12 685,44 
60 Fréjol Blanco  Libra 100 0,60 60,00 720 
61 Fréjol rojo  Libra  100 0,72 0,72 864 
62 Haba Tierna en 
Vaina 
Libra 1200 0,15 180,00 2160 
63 Haba Tierna 
Desgranada 
Libra 140 0,60 84,00 1008 
64 Ajo Macho  Libra 112 0,84 94,08 1128,96 
65 Ajo Peruano Libra  96 0,51 48,96 587,52 
66 Cebolla Paiteña Libra 140 0,33 46,20 554,4 
67 Cebolla Perla Libra 100 0,21 21,00 252 
68 Choclo 
Desgranado  
Libra 88 0,72 63,36 760,32 
69 Chocho Libra  40 0,30 12,00 144 
70 Espinaca  Libra 48 0,30 14,40 172,8 
71 Remolacha Libra 100 0,24 24,00 288 
72 Tomate Riñón Libra  200 0,30 60,00 720 
73 Zanahoria Libra 144 0,18 25,92 311,04 
74 Vaina Libra 80 0,63 50,40 604,8 
75 Genjibre Libra 30 0,90 27,00 324 
76 Melloco Libra  60 0,60 36,00 432 
77 Papa chola Libra 200 0,24 480,00 5760 
78 Frutilla Libra 250 0,72 180,00 2160 
79 Guayaba Libra 400 0,24 96,00 1152 
80 Mora Libra  100 0,96 120,00 1152 
81 Mortiño Libra 100 1,20 120,00 1440 
82 Tamarindo Libra 80 0,81 64,80 777,6 
83 Uva Negra 
Nacional 
Libra 200 0,60 120,00 1440 
84 Uva Rosada Libra  200 1,08 216,00 2592 
85 Uva Verde Libra 200 1,08 216,00 2592 
86 Acelga Atado  100 0,30 30,00 360,00 
87 Apio Atado 120 0,30 36,00 432,00 
88 Cebolla Blanca Atado 100 0,30 30,00 360,00 
89 Cebolla Puerro Atado 60 2,04 122,40 1468,80 
90 Cilantro Atado 100 0,36 36,00 432,00 
91 Menta Atado 80 0,18 14,40 172,80 
92 Rábano Atado 80 0,24 19,20 230,40 
93 Perejil Atado 100 0,36 36,00 432,00 





MANO DE OBRA DIRECTA 
 
Según en materia l aboral se pagara el sueldo básico, los beneficios de ley que tiene derecho el 
trabajador. 
 
Salario mínimo vital.- es el rubro básico que gana el trabajador 
Décimo tercer sueldo.- equivale a un mes de salario 
Décimo cuarto sueldo.- equivale a la doceava parte del percibido en el año 
Vacaciones.- equivale al décimo tercer sueldo dividido para 24 quincenas 
Aporte patronal al IEES.- es el valor que asume la empresa como parte del valor asegurado del 
trabajador y es el 12,15% del sueldo básico 
Fondo de reserva.- tiene derecho todo trabajador a partir del segundo año de trabajo y es un sueldo 


















TABLA  4.9 
 
MANO DE OBRA DIRECTA (operario,  jefe producción) 
 






Sueldo J. de producción 1 300 300 3600 
Decimo tercer sueldo 1  25.00 300 
Decimo cuarto sueldo 1  16.67 200 
Vacaciones 1  12.50 150 
IEES patronal 1  36.45 437.4 
Fondo de reserva   25 300 
Sueldo operario 1 294 294 294 
Decimo tercer sueldo 1  16.67 294 
Decimo cuarto sueldo 1  16.67 294 
Vacaciones  1  8.33 100 
IEES patronal 1  24.3 291.6 
Fondo de reserva   16.67 200 






















El empaque para las frutas que se comercializa en forma natural constituye en fundas, costales, cajas, 













    
Canastilla de plástico 24 0,12 2,88 34,56 
Cajas de cartón 24 0,15 3,60 43,20 
Cajas de cartón perforadas 24 0,18 4,32 51,84 
Caja de madera 24 0,33 7,92 95,04 
Cajas de cartón reforzado 24 0,18 4,32 51,84 
Bandejas plásticas 24 0,18 4,32 51,84 
Sacos de yute  24 0,10 2,40 28,80 
Fundas plásticas 200 0,01 2,00 24,00 
Sacos de malla 50 0,05 2,50 30,00 
Canastos de totora 10 3,50 35,00 420,00 
Jabas 8 3,50 28,00 336,00 
Cordones de cabuya 100 0,02 2,00 24,00 
Etiquetas 300 0,02 6,00 72,00 








EQUIPO DE DOTACIÓN  
 
Se considera el material que se proporciona al personal para el desarrollo de su trabajo 
TABLA N.4.11 
EQUIPO DE DOTACIÓN  






EQUIPO DE DOTACIÓN  
 
    
Gorras plásticas 4 2,50 10,00 120,00 
Mandiles 4 5,80 23,20 278,40 
Mascarillas 4 1,10 4,40 52,80 
Guantes de látex 4 0,60 2,40 28,80 
Guantes de carga  4 4,50 18,00 216,00 

















SERVICIOS BASICOS  
 
ENERGIA ELECTRICA DE AGUA POTABLE 
 
El costo por consumo de energía eléctrica y agua potable en la empresa para la producción y la 




SERVICIOS BÁSICOS  
 






Energía eléctrica  1 50,00 50,00 600,00 
Agua  1 32,00 32,00 384,00 





Los activos fijos (edificios, maquinaria, muebles, equipos, etc.) pierden su valor por el uso o por la 
obsolescencia, para comprender está perdida contable se utilizan las depreciaciones de conformidad 
con los porcentajes dispuestos en el Reglamentó a la Ley del Régimen Tributario Interno: 
 
1. Inmuebles (excepto terrenos)  5% Anual 
2.  equipos y muebles  10% Anual 
3. Vehículo, equipo de transporte   20% Anual 







Toda empresa para constituirse legalmente realiza una serie de egresos denominados de organización y 




















y Equipo  
1 5.198,83 43,32 519,89 
Depreciación Muebles y 
enseres  
1 708,00 5,90 70,80 
Depreciación Equipo de 
Computación  
1 1.079,00 29,97 359,66 
Equipo de Oficina 1 245,00 2,04 24,50 
Vehículo  1 12.000,00 200,00 2.400,00 
Edificaciones 1 22.000,00 91,67 1.100,00 
Amortización Gastos de 
constitución  
1 1.040,00 17,33 208,00 












Seguro Vehículo  1 180,00 180,00 2.160,00 














Maquinaria y equipo 1 10,00 10,00 120,00 
Vehículo  1 25,00 25,00 300,00 











 GASTOS DE ADMINISTRACION  
 
Los rubros necesarios se detallan a continuación: 
 
MANO DE OBRA INDIRECTA 
 




MANO DE OBRA INDIRECTA 
 






Sueldo gerente  1 350,00 350,00 4.200,00 
Decimo tercer sueldo 1  29,17 350,00 
Decimo cuarto sueldo 1  16,67 200,00 
Vacaciones 1  14,58 175,00 
IEES patronal 1  42,53 510,30 
Fondo de reserva 1  29,17 350,00 
TOTAL  350,00 482,11 5.785,30 
Elaborado: Autora 
 
SUMINISTRO DE OFICINA  






SUMINISTRO DE OFICINA 
 
IMPLEMENTOS DE OFICINA 
Y VARIOS  
    
DETALLE  CANT. V. UNITARIO V. MES  V. AÑO  
SUMINISTRO DE OFICINA     
Carpetas 10 0,20 2,00 2,00 
Archivadores 10 1,25 12,50 12,50 
Apoya manos 6 2,50 15,00 15,00 
Resaltadores 3 0,60 1,80 1,80 
Lapiceros  4 1,05 4,20 4,20 
Marcadores 6 0,50 3,00 3,00 
Esferos  6 0,25 1,50 1,50 
Caja de binchas 1 1.90 1.90 1.90 
Caja de clips  10 0,30 3,00 3,00 
Correctores 3 1,00 3,00 3,00 
Reglas  3 0,50 1,50 1,50 
Borradores 5 0,10 0,50 0,50 
Perforadora 2 3,50 7,00 7,00 
Grapadora 2 2,50 5,00 5,00 
Tijeras 5 2,80 14,00 14,00 
Cinta de embalaje 10 1,25 12,50 12,50 
Minas 5 0,50 2,50 2,50 
CD-s 10 0,50 5,00 5,00 
Resmas de papel (caja) 20 4,15 83,00 83,00 
Tinta para cartuchos 6 18,00 108,00 108,00 
Facturas de ventas  2 25,00 50,00 50,00 
Ordenes de pedido 2 18,00 36,00 36,00 
IMPLEMENTOS DE ASEO     
Guantes 8 1,80 14,40 14,40 
Botas de caucho 8 7,00 56,00 56,00 
Cepillos para lavado 6 1,15 6,90 6,90 
Mangueras  3 18,00 54,00 54,00 
Tinas 8 45,00 360,00 360,00 
Recogedores  5 2,85 14,25 14,25 
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Franelas 10 1,10 11,00 11,00 
Fundas de basura industriales  1000 0,10 100,00 100,00 
Escobas 5 2,50 12,50 12,50 
Paños Multiusos  10 1,30 13,00 13,00 
Baldes  5 2,60 13,00 13,00 
Detergentes  10 0,95 9,50 9,50 
PRIMEROS AUXILIOS      
Alcohol 12 0,50 6,00 6,00 
Gasas, Esparadrapos 12 0,80 9,60 9,60 
Algodón 12 1,15 13,80 13,80 
Agua Oxigenada 12 0,65 7,80 7,80 
Alkaseltcer 20 0,25 5,00 5,00 
Aspirinas  20 0,25 5,00 5,00 












Teléfono 1 55,00 55,00 660,00 










   GASTOS DE VENTA  












1 70,00 70,00 840,00 
TOTAL  70,00 70,00 840,00 
 
 
4.2. CAPITAL DE TRABAJO 
Es la unidad que se necesita para comenzar a operar en el negocio, esto incluye materias primas y 
materias, mano de obra, servicios públicos, etc. 
Este capital permitirla financiar el proceso productivo hasta obtener los primeros ingresos, se considera 
un mes de trabajo de la organización porque es un periodo en el que se estima recuperar el valor de 
productos entregados y cubrir con los costos y gastos necesarios para el procesamiento. 
TABLA N.4.20 
CAPITAL DE TRABAJO 
CAPTILLA DE TRABAJO MES  VALOR 
MATERIAL DIRECTO 1 5.161,86 















4.3 INGRESOS O VENTAS 
Para estimar los ingresos que tendrá la empresa se toma en cuenta las frutas y 
verduras más consumidas o las más compras en forma natural, datos que se obtiene 
mediante la encuesta realizada a consumidores y en investigación de campo 
realizada. 
TABLA N.4.21 
VENTAS FRUTAS Y VERDURAS 
 
ITEM PRODUCTOS UNIDAD 
DE 
MEDIDA 
CANT PRECIO  
VENTA 
V.MES V.AÑO 
1 ALCACHOFA UNIDAD 100 0,35 35,00 420 
2 AJI UNIDAD 400 0,02 8,00 96 
3 BROCOLI UNIDAD 120 0,45 54,00 648 
4 BERENJENA UNIDAD 50 0,45 22,50 270 
5 CHOCLO 
MAZORCA 
UNIDAD 1000 0,25 250,00 3000 
6 COL UNIDAD 140 0,60 84,00 1008 
7 COL MORADA UNIDAD 150 0,40 60,00 720 
8 COL DE 
BRUCELAS 
UNIDAD 100 0,50 50,00 600 
9 COLIFLOR UNIDAD 150 0,50 75,00 900 
10 LECHUGA 
CRESPONA 
UNIDAD 100 0,50 50,00 600 
11 LECHUGA UNIDAD 120 0,30 36,00 432 
12 PIMIENTO ROJO UNIDAD 125 0,11 13,75 165 
13 PIMIENTO 
VERDE 
UNIDAD 125 0,11 13,75 165 
14 PAPANABO UNIDAD 60 0,25 15,00 180 
15 PEPINILLO UNIDAD 100 0,25 25,00 300 
16 ZAPALLO 
GRANDE 
UNIDAD 50 2,00 100,00 1200 
17 ZUCCHINI UNIDAD 50 0,45 22,50 270 
18 YUCA UNIDAD 120 0,30 36,00 432 
19 AGUACATE 
GUATEMALTECO 
UNIDAD 200 0,35 70,00 840 
20 BANANO 
(GUINEO) 
UNIDAD 400 0,08 32,00 384 
21 BABACO 
GRANDE 
UNIDAD 80 1,25 100,00 1200 
22 COCO UNIDAD 50 1,00 50,00 600 
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23 DURAZNO UNIDAD 400 0,20 80,00 960 
24 GRANADILLA UNIDAD 320 0,20 64,00 768 
25 GUANABANA UNIDAD 140 0,20 28,00 336 
26 KIWI UNIDAD 200 0,25 50,00 600 
27 LIMON MEYER UNIDAD 600 0,11 66,00 792 
28 LIMON SUTIL UNIDAD 600 0,05 30,00 360 
29 MANDARINA 
COSTA 




UNIDAD 400 0,15 60,00 720 
31 MANGO UNIDAD 200 0,25 50,00 600 
32 MANZANA 
ROSADA 
UNIDAD 400 0,25 100,00 1200 
33 MANZANA 
VERDE 
UNIDAD 400 0,35 140,00 1680 
34 MANZANA 
AMBATEÑA 
UNIDAD 400 0,12 48,00 576 
35 MARACUYA UNIDAD 400 0,10 40,00 480 
36 MELON UNIDAD 100 1,50 150,00 1800 
37 NARANJA UNIDAD 800 0,15 120,00 1440 
38 NARANJA SIN 
PEPA 
UNIDAD 200 0,40 80,00 960 
39 NARANJILLA DE 
JUGO 
UNIDAD 200 0,20 40,00 480 
40 ORITO UNIDAD 400 0,07 28,00 336 
41 OVITO UNIDAD 1200 0,02 18,00 216 
42 PAPAYA 
GRANDE 
UNIDAD 140 2,00 280,00 3360 
43 PAPAYA 
HAWAYANA 
UNIDAD 100 0,35 35,00 420 
44 PEPINO DULCE UNIDAD 100 0,25 25,00 300 
45 PERA CLASE 
LARGA 
UNIDAD 140 0,20 28,00 336 
46 PIÑA UNIDAD 100 0,75 75,00 900 
47 PITAHAYA 
GRANDE  
UNIDAD 60 0,50 30,00 360 
48 PLATANO 
VERDE 
UNIDAD 400 0,05 20,00 240 
49 PLATANO 
MADURO 




UNIDAD 400 0,05 20,00 240 
51 SANDIA 
GRANDE 
UNIDAD 100 2,50 250,00 3000 
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52 TAXO UNIDAD 300 0,20 60,00 720 
53 TORONJA UNIDAD 80 0,22 17,60 211,20 
54 TOMATE DE 
ARBOL 
UNIDAD 600 0,15 90,00 1080 
55 TUNA UNIDAD 300 0,25 75,00 900 
56 UVILLA UNIDAD 100 1,00 100,000 1200 
57 ARVEJA TIERNA 
EN VAINA 
LIBRA 112 1,05 117,60 1411,2 
58 FREJOL SECO 
CANARIO 
LIBRA 100 1,10 110,00 1320 
59 FREJOL TIERNO 
EN VAINA 
LIBRA 112 0,85 95,20 1142,4 
60 FREJOL BLANCO LIBRA 100 1,00 100,00 1200 
61 FREJOL ROJO LIBRA 100 1,20 120,00 1440 
62 HABA TIERNA 
EN VAINA 
LIBRA 1200 0,25 300,00 3600 
63 HABA TIERNA 
DESGRANADA 
LIBRA 140 1,00 140,00 1680 
64 AJO MACHO LIBRA 112 1,40 156,80 1881,6 
65 AJO PERUANO  LIBRA 96 0,85 81,60 979,2 
66 CEBOLLA 
PAITEÑA 
LIBRA 140 0,55 77,00 924 
67 CEBOLLA PERLA LIBRA 100 0,35 35,00 420 
68 CHOCLO 
DESGRANADO 
LIBRA 88 1,20 105,60 1267,2 
69 CHOCHO LIBRA 40 0,50 20,00 240 
70 ESPINACA LIBRA 48 0,50 24,00 288 
71 REMOLACHA LIBRA 100 0,40 40,00 480 
72 TOMATE RIÑON LIBRA 200 0,50 100,00 1200 
73 ZANAHORIA LIBRA 144 0,30 43,20 518,4 
74 VAINA LIBRA 80 1,05 84,00 1008 
75 GENJIBRE LIBRA 30 1,50 45,00 540 
76 MELLOCO LIBRA 60 1,00 60,00 720 
77 PAPA CHOLA LIBRA 2000 0,40 800,00 9600 
78 FRUTILLA LIBRA 250 1,20 300,00 3600 
79 GUAYABA LIBRA 400 0,40 160,00 1920 
80 MORA LIBRA 100 1,60 160,00 1920 
81 MORTIÑO LIBRA 100 2,00 200,00 2400 
82 TAMARINDO LIBRA 80 1,35 108,00 1296 
83 UVA NEGRA 
NACIONAL 
LIBRA 200 1,00 200,00 2400 
84 UVA ROSADA LIBRA 200 1,80 360,00 4320 
85 UVA VERDE LIBRA 200 1,80 360,00 4320 
86 ACELGA ATADO 100 0,50 50,00 600,00 
87 APIO ATADO 120 0,50 60,00 720,00 
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88 CEBOLLA  
BLANCA 
ATADO 100 0,50 50,00 600,00 
89 CEBOLLA 
PUERRO 
ATADO 60 3,40 204,00 2448,00 
90 CILANTRO ATADO 100 0,60 60,00 720,00 
91 MENTA ATADO 80 0,30 24,00 288,00 
92 RABANO ATADO 80 0,40 32,00 384,00 
93 PEREJIL ATADO 100 0,60 60,00 720,00 
94 SUBTOTAL:  22242 58,555 8603,1 103237,2 
Elaborado: Autora 
 
4.4 PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
El punto de equilibrio es aquel punto que demuestra la actividad de un negocio en donde los ingresos 
totales son iguales a los totales. Es el punto en que no hay pérdidas ni ganancias. 
 
OBJETIVOS: 
1._Determinar el nivel de producción mínimo para que la microempresa pueda trabajar sin pérdidas. 
2.-Controlar la composición  de los costos fijos y variables  
3._Proyectar  los niveles de producción que mejoren las utilidades. 
4.4.1 COSTOS 
El estudio de los costos de operación es importante en toda clase de negocios, ya que permite  la 
obtención de resultados satisfactorios, también ayuda a evitar que la empresa cometa errores en la 
fijación de los precios y que esto derive en un resultado negativo 
En la determinación de los costos, se toma en cuenta que su valor cambia por posibles fluctuaciones en 
los precios o por diversos grados de utilización de la capacidad instalada  
En términos generales, el precio se establece por debajo o por encima del de la competencia o ser igual 
al de ella. 
 Costos Fijos 






4.4.1.1 COSTOS FIJOS 
Son aquellos costos cuyo importe permanece constante, independiente  del nivel de actividad de la 
Empresa, Se pueden identificar y llamar como costos de “mantener la empresa abierta “,de manera tal 
que se realice o no la producción, se venda o no la mercadería, dichos costos igual deben ser 




COSTOS FIJOS    
MANO DE OBRA 
INDIRECTA 
482,11 5785,30 
PUBLICIDAD  70,00 840,00 
SEGURO 180,00 2.160,00 




SERVICIOS BASICOS 82,00 984,00 
GASTOS FINANCIEROS 534,79 6.417.48 
TOTAL 1.774,14 21.289,64 
 
4.4.1.2 COSTOS VARIABLES 
Son costos que varían en forma proporcional, de acuerdo al nivel de producción o actividad de la 




DESCRIPCION V.MES V.AÑO 
MANO DE OBRA 
DIRECTA 
698.25 8.379,00 
EMPAQUE 105,26 1263.12 
ENERGIA ELECTRICA 50,00 600,00 
AGUA 32,00 384,00 
COMBUSTIBLE 80,00 960,00 





Para obtener el punto de equilibrio de varios productos se aplica la siguiente fórmula: 
Ingresos=costos fijos +costos variables I = CF + CV 
0,38 XE = 1.774,14 + 0,23 XE 
XE =11.804,00 $8.870,68 
 
4.5 FUENTES DE FINANCIAMIENTO 
 
El estudio de financiamiento de los proyectos de inversión tiene por objeto, determinar de una manera 
contable, la magnitud de inversión de la alternativa de producción. 
Admitido que la empresa necesita disponer de varios recursos monetarios se puede distinguir en dos 
grandes categorías, recursos propios y recursos ajenos. 
Recursos propios son aquellos que aportan los propietarios y socios y también los generados por la 
empresa con su actividad y se distribuidos entre los propietarios o socios 
Los recursos ajenos, en cambio, son aquellos que la empresa obtiene de terceros y de los cuales 
dispone durante un tiempo más o menos largo, a cambio de compromisos de devolverlos pagado, 
además unos intereses. 
FORMA DE FINANCIAMIENTO 
La iniciará con fondos propios, que son las aportaciones de los socios, con un total de $27.270,00 que 
representa el 64.51%y el 35.49% la diferencia de $15.000,00 será financiado con un préstamo a una 
tasa de interés del 17 % anual (Institución Bancaria ALIANZA DEL VALLE que es el interés de 
préstamos a PYMES) plazo 3 años con pagos mensuales. 
TABLA N 4.24 
FORMAS DE FINACIAMIENTO 
 
CONCEPTO % 







64.51% 42.270,0 27.270,00 
PRESTAMO 35.49% 42.270,00 15.000,00 











CUOTA FIJA= C.i.(1+i) 






















TABLA Nº 4.25 
TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO 
 
PRESTAMO 15000     
 
17,00% 
PLAZO  3 AÑOS  PAGOS  MENSUALES    
PERIODO  CAPITAL INTERES CUOTA FIJA AMORT. SALDO CAPITAL 
1 15.000,00 212,50 534,79 322,29 14.677,71 
2 14.677,71 207,93 534,79 326,86 14.350,85 
3 14.350,85 203,30 534,79 331,49 14.019,37 
4 14.019,37 198,61 534,79 336,18 13.683,19 
5 13.683,19 193,85 534,79 340,94 13.342,24 
6 13.342,24 189,02 534,79 345,77 12.996,47 
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7 12.996,47 184,12 534,79 350,67 12.645,79 
8 12.645,79 179,15 534,79 355,64 12.290,15 
9 12.290,15 174,11 534,79 360,68 11.929,47 
10 11.929,47 169,00 534,79 365,79 11.563,68 
11 11.563,68 163,82 534,79 370,97 11.192,71 
12 11.192,71 158,56 534,79 376,23 10.816,48 
13 10.816,48 153,23 534,79 381,56 10.434,93 
14 10.434,93 147,83 534,79 386,96 10.047,97 
15 10.047,97 142,35 534,79 392,44 9.655,52 
16 9.655,52 136,79 534,79 398,00 9.257,52 
17 9.257,52 131,15 534,79 403,64 8.853,88 
18 8.853,88 125,43 534,79 409,36 8.444,52 
19 8.444,52 119,63 534,79 415,16 8.029,36 
20 8.029,36 113,75 534,79 421,04 7.608,32 
21 7.608,32 107,78 534,79 427,01 7.181,31 
22 7.181,31 101,74 534,79 433,05 6.748,26 
23 6.748,26 95,60 534,79 439,19 6.309,07 
24 6.309,07 89,38 534,79 445,41 5.863,66 
25 5.863,66 83,07 534,79 451,72 5.411,93 
26 5.411,93 76,67 534,79 458,12 4.953,81 
27 4.953,81 70,18 534,79 464,61 4.489,20 
28 4.489,20 63,60 534,79 471,19 4.018,01 
29 4.018,01 56,92 534,79 477,87 3.540,14 
30 3.540,14 50,15 534,79 484,64 3.055,50 








TABLA N º4.26 
RESUMEN AMORTIZACION E INTERES 
 
DETALLE 1 2 3 
INTERES 2.233,96 1.464,65 553,87 
AMORTIZACION 4.242,78 5.022,99 5.411,89 












32 2564,00 36,32 534,79 498,47 2.065,53 
33 2.065,53 29,26 534,79 505,53 1.560,00 
34 1.560,00 22,10 534,79 512,69 1.047,31 
35 1.047,31 14,84 534,79 519,95 527,36 




FLUJO DE FONDOS PROYECTADOS 
El flujo de caja es de fundamental importancia en el proyecto debido a la estimación 
de fondos  que se necesita para cubrir las obligaciones operacionales y financieras. 
Al mismo tiempo permite enfrentar oportunamente las necesidades de efectivo para 
la reposición de préstamos  adicionales sino que el flujo normal de operaciones 
permitirá tener fondos suficientes. 
Este estado reporta los flujos  de entrada y salida de efectivo de una empresa 
durante un periodo, separándolos en tres categorías: actividades de operación y de 
no operación de inversión y de financiamiento  
Cuando se utiliza con otros estados y reportes financieros, el estado  de flujos de 
efectivo debe ayudar al analista a estimar la habilidad de una empresa para generar 
efectivo para dividendos, e inversiones , identificar las necesidades del 
financiamiento externo de una empresa y entender la diferencia entre ingresos neto y 
el flujo neto de efectivo de las actividades de operación 
La proyección de los futuros: ingresos de desembolso de efectivo de una empresa, 
son particularmente útiles para el administrador financiero en la determinación de los 
probables saldos de efectivo de la empresa durante el futuro cercano y en la 
planeación del efectivo en cuenta las desviaciones posibles a partir del resultado 
esperado. 
Un análisis de la escala de resultados posibles le permite a la administración estimar 








TABLA N º4.2 
INGRESOS FRUTAS Y VERDURAS 
 




       
        




0.0348       
TOTAL 
VENTAS  






2. TABLA DE EGRESOS   t0 t1 t2 t3 t4 t5 
2.1 COSTOS DE PRODUCCION               
2.1.1 MANO DE OBRA     8.379,00 8.379,00 8.379,00 8.379,00 8.379,00 
INCREMENTO DE CORRECCION 0,025             
TOTAL MANO DE OBRA     8.588,48 8.803,19 9.023,27 9.248,85 9.480,07 
2.1.2 MATERIA PRIMA     61.942,32 61.942,32 61.942,32 61.942,32 61.942,32 
INCREMENTO DE CORRECCION 0,0118             
TOTAL MATERIA PRIMA     62.673,24 63.412,78 64.161,05 64.918,15 65.684,19 
2.1.3 GASTOS DE FABRICACION               
SERVICIOS BASICOS     984,00 984,00 984,00 984,00 984,00 
INCREMENTO DE CORRECCION  0,0201             
TOTAL  COSTOS SERVICIOS BASICOS      1.003,78 1.023,95 1.044,54 1.065,53 1.086,95 
2.1.4 COSTOS DE MANTENIMIENTO     420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 
INCREMENTO DE CORRECCION 0,025             
TOTAL COSTOS DE MANTENIMIENTO     430,50 441,26 452,29 463,60 475,19 
2.1.5 COSTOS DE SEGUROS     2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 
INCREMENTO DE CORRECCION  0,025             
TOTAL COSTOS DE SEGUROS     2.214,00 2.269,35 2.326,08 2.384,24 2.443,84 
2.1.6 EMBALAJE Y ETIQUETA               
INCREMENTO DE CORRECCION 0,025             
TOTAL COSTOS DE EMBALAJE Y 
ETIQUETA     1.294,70 1.327,07 1.360,24 1.394,25 1.429,10 
2.1.7  EQUIPO DE DOTACION         278,40 278,40 278,40 278,40 278,40 
INCREMENTO DE CORRECCION  0,0373             
TOTAL COSTOS EQUIPO DE DOTACION      288,78 299,56 310,73 322,32 334,34 
2.1.8 COMBUSTIBLE     960,00 960,00 960,00 960,00 960,00 
INCREMENTO  DE CORRECCION  0,0283             
102 
 
TOTAL COSTOS DE COMBUSTIBLE     987,17 1.015,10 1.043,83 1.073,37 1.103,75 
TOTAL COSTO DE  FABRICACION     6.218,93 6.376,29 6.537,72 6.703,31 6.873,18 
2.1.4VALOR TOTAL DE COSTOS DE 
PROD.     77.480,64 78.592,26 79.722,04 80.870,31 82.037,44 
3.1 GASTOS ADMINIST Y VENTAS  
 
            
3.1.1 SUELDO GERENTE               
SULEOD MENSUAL 482,11             
MESES DEL AÑO 12             
SUELDO ANUAL     5.785,30 5.785,30 5.785,30 5.785,30 5.785,30 
INCREMENTO DE CORRECCION  0,025             
TOTAL SUELDO GERENTE     5.929,93 6.078,18 6.230,14 6.385,89 6.545,54 
3.1.2 GASTOS SUMINISTROS DE 
OFICINA Y VARIOS               
GASTOS SUMIN. DE OFICINA MENSUAL 90,39             
MESES DEL AÑO 12             
GASTOS SUMIN. DE OFICINA ANUAL     1.084,65 1.084,65 1.084,65 1.084,65 1.084,65 
INCREMENTO DE CORRECCION 0,010             
TOTAL GASTOS SUMINIST DE OFICINA 
Y VARIOS     1.095,50 1.106,45 1.117,52 1.128,69 1.139,98 
3.1.3 GASTOS SERVICIO TELEFONICO                
GASTO PUBLICIDAD MENSUAL 55             
MESES DEL AÑO 12             
GASTOS TELEFONO ANUAL     660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 
INCREMENTO DE CORRECCION 0,020             
TOTAL GASTOS DEL TELEFONO     673,27 686,80 700,60 714,69 729,05 
3.1.4 GASTOS PUBLICIDAD               






MESES DEL AÑO 12             
GASTOS PUBLICIDAD ANUAL     840,00 840,00 840,00 840,00 840,00 
INCREMENTO DE CORRECCION  0,020             
TOTAL GASTOS DE PUBLICIDAD     856,80 873,94 891,41 909,24 927,43 
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS Y 
VENTAS     8.555,50 8.745,37 8.939,67 9.138,51 9.341,99 
4. GASTOS FINANCIEROS               
INTERESES     2.233,96 1.464,65 553,87     
AMORTIZACION     4.242,78 5.022,99 5.411,89     
TOTAL GASTOS FINANCIEROS     6.476,75 6.487,65 5.965,76     
5. CARGOS POR DEPRECIONES               
CONSTRUCCIONES      1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 
MUEBLES Y ENSERES     70,80 70,80 70,80 70,80 70,80 
EQUIPO DE OFICINA     24,50 24,50 24,50 24,50 24,50 
EQUIPO DE COMPUTACION     359,67 359,67 359,67 359,67 359,67 
MAQUINARIA Y EQUIPO     519,80 519,80 519,80 519,80 519,80 
VEHICULOS     2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 
TOTAL DEPRECIACIONES     4.474,77 4.474,77 4.474,77 4.474,77 4.474,77 
6.CARGOS POR AMORTIZACION               
CONSTITUCION  DE LA EMPRESA     208,00 208,00 208,00 208,00 208,00 
TOTAL AMORTIZACIONES      208,00 208,00 208,00 208,00 208,00 
TOTAL GASTOS PRODUCCION + GASTOS 
ADMINIST + COSTO FINANCIEROS + 
DEPRECIACIONES 97.195.65 98.508,04 99.310,23 94.691,59 96.062,19 
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TABLA N º4.28 











         
DETERMINACIÓN DE 
FLUJOS % t0 t1 t2 t3 t4 t5 
t
6 
INGRESOS                 
VENTAS TOTALES     106.829,85 1 ! 0.547,53 11 4.394,59 118.375,52 122.494,99   
DEPRECIACIÓN ACUMULADA               22.373,83 
VALOR RESIDUAL ACTIVOS FIJOS               18.856,17 
VALOR QUE FALTA POR DEPRECIAR               18.856,17 
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS     106.829,8
5 
110.547,53 114.394,59 118.375,52 122.494,99   
EGRESOS                 
INVERSIÓN FIJA   42.270,00             
CAPITAL DE TRABAJO   7.381,10 7.460,82 7.541,40 7.622,84 
_, 
7.705,17 7.788,39   
CAPITAL DE TRABAJO A FINANCIAR   7.381,10 79.72 80,58 81,45 82,33 83 2?   
RECUPERACIÓN CAPITAL DE TRABAJO               7788,39 
COSTOS DE PRODUCCIÓN     77.480,64 78.592,26 79.722,04 80.870,31 82.037,44   
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y VENTAS     8.555,50 8.745,37 8.939,67 9.138,51 9.341,99   
GASTOS FINANCIEROS     2.233,96 1.464,65 553,87 - -   
TOTAL EGRESOS   49.651,10 88.270,10 88.802,28 89.215,57 90.008,82 91.379,43   
FLUJO ECONÓMICO   -    
49.651,10 
18.559,75 21.745,25 25.179,01 28.366,70 31.115,56   
PRÉSTAMO   15.000,00             
1 5% PARTICIPACIÓN TRABAJADORES     2.783,96 3.261,79 3.776,85 4.255,00 4.667,33   
UTILIDAD ANTES DE IMP. A LA RENTA     15.775,79 18.483,46 21.402,16 24.11 1,69 26.448,23   
25% IMPUESTO A LA RENTA     3.943,95 4.620,87 5.350,54 6.027,92 6.612,06   
UTILIDAD NETA     11.831,84 13.862,60 16.051,62 18.083,77 19.836,17   
DEPRECIACIONES     4.474,77 4.474,77 4.474,77 4.474,77 4.474,77   
AMORTIZACIÓN     208,00 208.00 208,00 208,00 208,00   
FLUJO DE EFECTIVO     16.514,61 18.545,36 20.734,39 22.766,54 24.518,94 26.644,55 
AMORTIZACIÓN DE CRÉDITO     4.242,78 5.022,99 5.411,89 - - 0,00 




12.271,83 13.522,37 15.322,50 22.766,54 24.518,94 26.644,55 
VAN   35.125,12             
T1R   0,41             
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4.6        TMAR 
 
Para realizar esta evaluación se considera la tasa activa de interés del banco central 
y el porcentaje de inflación que la persona que coloca su capital tiene por su dinero y 
se interrelaciona para obtener una tasa mínima aceptable de rendimiento TMAR. 
 








    CAPITAL DE 
SOCIOS 27.270,00 64,51 12,42 8,01261888 
CREDITO 
BANCARIO 15.000,00 35,49 17 6,03264727 







4.7  CÁLCULO DEL VALOR ACTUAL NETO VAN  
El VAN es el valor actual en dinero de una cantidad futura o la cantidad de dinero que sería necesario 
invertir el día de hoy a una tasa de interés determinada durante un periodo de tiempo específico para 
obtener un valor futuro.  
VAN (I*)  0  indica que el dinero invertido en el proyecto rinde exactamente el i* y es conveniente.  
VAN (i*) =0 señala que el dinero invertido en el proyecto rinde mas de i* y no es atractivo.  








TABLA N. 4.30 
VALOR ACTUAL NETO 




1.00 34.651.10 1.00 34.651.10 
2.00 12.271.83 1.14 10.760.98 
3.00 13.522.37 1.30 10.397.73 
4.00 15.322.50 1.48 10.331.37 
5.00 22.766.54 1.69 13.460.72 
6.00 24.518.94 1.93 12.712.05 
 26.644.55 2.20 12.113.38 
   35.125.12 
Elaborado: Autora  
 
 
CÁLCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO TIR 
Es la tasa que da como resultado un valor presente neto igual a cero, también se puede definir como la 
cantidad ganada en proporción directa al capital invertido, este procedimiento convierte los beneficios 
futuros a valores presentes y en lugar utiliza el porcentaje fijo, determina el rendimiento de la inversión  
esperada.  
Un proyecto se considera rentable cuando el TIR es mayor al TMAR GLOBAL  
TIR= 41% 
Según análisis de acuerdo a la tasa del TMAR es el 14.04% y es TIR obtenido es el  41% por 
ende se concluye que es rentable.  
BENEFICIO / COSTO  
Permite establecer la productividad que tiene la empresa al iniciar el proyecto facilita evaluar la 
inversión en base al promedio de unidades monetarias recuperadas en cada inversión en el presente.  
Una inversión adecuada es aquella en la que el índice es mayor que la unidad es decir por cada unidad 
monetaria invertida se recuperará lo mismo, he ahí el beneficio si es mayor que la unidad es buen 













TABLA N. 4.31 
BENEFICIO / COSTO 
 






-  34.651.10 1.00 - 34.651.10 
1 106.829.85 88.270.10 0.88 93.677.53 77.402.76 
2 110.547.53 88.802.28 0.77 85.003.08 68.282.55 
3 114.394.59 89.215.57 0.67 77.131.87 60.154.63 
4 118.375.52 90.008.82 0.59 69.989.53 53.217.72 
5 122.494.99 91.379.43 0.52 63.508.56 47.376.44 
TOTAL    389.310.56 341.085.18 
Elaborado: Autora  
B/C = 1.14 
Al obtener como resultado mayor a la unidad, como es el caso de 1.14 resultado atractivo.  
 
PERIODO REAL DE RECUPERACION DE LA INVERSION PRRI  
El periodo de recuperación determina el tiempo en el cual se recuperará el monto total invertido, para 
el cálculo se acumulan los flujos de fondos como se muestra continuación: 
 
TABLA N. 4.32 
PRRI 
 PRRI  
TO - 34.651.10  
T1 12.271.83 22.379.28 
T2 13.522.37 25.794.20 
T3 15.322.50 28.844.87 
T4 22.766.54 38.089.03 
T5 24.518.94 47.285.47 
Elabora: Autora  
En forma simple se deduce que la inversión se recupera en el segundo año, para estables con 
exactitud se aplica la siguiente  fórmula:  




PRRI  = 1.14 
1   año  =  12 meses  1  mes  = 30 días  
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0.14 año = x meses 0.68 mes = x días  
1.68 meses 
Interpretando  el resultado la inversión será recuperada en un periodo de 1 año y 20 días.  
 
4.8  ANALISIS DE SENSIBILIDAD  
En necesario analizar la situación bajo otras perspectivas o escenarios, siendo optimista y pesimista en 
cuanto a una variable importante para el proyecto y su rentabilidad.  
En el proyecto que se propone una variable muy significativa es la materia prima, la misma que por 
variaciones hay escasez en determinadas temporadas por lo cual podría verse afectada por el 
incremento en los precios. Razones por las que se analiza las siguientes  situaciones con incremento y 




ANALISIS DE SENSIBILIDAD 
ESCENARIOS VARIACION VAN TIR B/C 
 0.06 15597.566 27.00 1.05 
Pesimista  0.03 28.018.67 36.00 1.11 
Realista  1.18 35.125.12 41.00 1.14 
 1.00 35.144.17 41.00 1.14 
Optimista  -  0.05 37.700.29 43.00 1.16 
 
 
Para los escenarios pesimista se analizó con una variación en los precios de la materia prima 
se asume que los costos incrementará en un 3% y 6% del valor, pero no influye en los 
indicadores ya que los resultados son satisfactorios, en el escenario optimista se fija una 
disminución en los precios del 1% y 0.5% lo que también resulta en los criterios de evaluación 












5.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
A continuación  se presentan las conclusiones a las que se ha llegado luego de haber realizado el 
presentado trabajo y las recomendaciones para la aplicación de la presente propuesta. 
 
5.1 CONCLUCIONES 
Seguidamente se muestra las conclusiones a las que se ha llegado a lo largo de la ejecución del 
presente estudio y trabajo: 
 
- Se logró poner en práctica las enseñanzas de todas las materias, recopiladas en el 
transcurro de la carrera de gestión de microempresas gracias a las cuales se elaboró el 
proyecto de la microempresas comercializadora de frutas y verduras  EL PALACIO DE 
LAS FRUTAS Y VERDURAS 
 
- En la investigación de mercado se pudo evidenciar que el consumo  de las frutas y verduras 
es continuo o diario unos adquieren en mayor cantidad que otros. 
 
- La adquisición de la materia prima para su comercialización respectiva es de fácil 
adquisición ya que se las consigue en los distintos mercados mayoristas y a precios 
menores 
 
- La microempresas comercializadora de frutas y verduras  EL PALACIO DE LAS 
FRUTAS Y VERDURAS realizara su trabajo en base a principios y valores como respeto, 
calidad e higiene siendo su razón de ser, el comercializar productos en excelente 
condiciones higiénicas. 
 
- Para poner en marcha la empresa se necesita una inversión un monto alto de dinero  los de 
mayor valor son el terreno y vehículo, los demás equipos no son tan costosos. 
 
- Para la ubicación de la microempresa se tomó en cuenta el acceso de las vías, 




- La fijación de los precios se realizan en base a la competencia ya que estos valores ya están 
dados por el mercado y varía de acuerdo a la temporada, siempre teniendo encuentra los 
costos en que se incurren en su adquisición. 
 
- El resultado del análisis del estudio económico aplicado al proyecto de la microempresa  
de frutas y verduras EL PALACIO DE LAS “FRUITVERD”, resulta un resultado 
favorable VAN: 35.125,12, TIR: 41%, TMAR 14.04% y la relación beneficio costo 1.14, 





- Fomentar la creación de nuevos proyectos de microempresas en el país de manera efectiva, 
permitiendo la creación de nuevas fuentes de trabajo y por ende desarrollo y surgimiento 
para el país. 
 
 
- Concienciar a la población a consumir en mayor cantidad los productos que la empresa 
ofrece por los beneficios que brindan para la salud. 
 
- Se recomienda que el gobierno facilite el acceso a préstamos bancarios para la 
microempresa que está interesada  crear nuevos proyectos para podernos desarrollar 
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